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Kelvin Izaqi, 2021. Pengaruh Marketing Mix Terhadap Keputusan 
Pembelian  Di Café Secret Place “70 Kota Tegal. 
Tujuan penelitian ini adalah 1). Untuk mengetahui pengaruh produk terhadap 
keputusan pembelian di Café Secret Place “70 Kota Tegal, 2 Untuk mengetahui 
pengaruh harga terhadap keputusan pembelian di Café Secret Place “70 Kota 
Tegal. 3). Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian di 
Café Secret Place “70 Kota Tegal, 4). Untuk mengetahui pengaruh lokasi terhadap 
keputusan pembelian di Café Secret Place “70 Kota Tegal, 5). Untuk mengetahui 
pengaruh produk, harga, promosi dan lokasi terhadap keputusan pembelian di 
Café Secret Place “70 Kota Tegal. 
Metode penelitian yang digunakan pada penelitian ini adalah metode 
survey.  Sedangkan metode analisis data yang digunakan adalah metode suksesive 
interval, uji asumsi klasik, analisis regresi berganda, uji parsial, uji simultan, dan 
analisis koefisien determinasi. 
Kesimpulan penelitian ini adalah 1) Hasil penelitian ini membuktikan produk 
berpengaruh  terhadap keputusan pembelian di Café Secret Place “70 Kota Tegal 
dibuktikan dari perhitungan uji parsial (uji t) diperoleh nilai sig = 0,003 < α = 0,05  
dengan demikian hipotesis pertama dapat diterima kebenarannya. 2) Hasil 
penelitian ini membuktikan harga berpengaruh  terhadap keputusan pembelian di 
Café Secret Place “70 Kota Tegal dibuktikan dari perhitungan uji parsial (uji t) 
diperoleh nilai sig = 0,014 < α = 0,05  dengan demikian hipotesis kedua dapat 
diterima kebenarannya. 3). Hasil penelitian ini membuktikan promosi 
berpengaruh  terhadap keputusan pembelian di Café Secret Place “70 Kota Tegal 
dibuktikan dari perhitungan uji parsial (uji t) diperoleh nilai sig = 0,002 < α = 0,05  
dengan demikian hipotesis ketiga dapat diterima kebenarannya, 4). Hasil 
penelitian ini membuktikan lokasi berpengaruh  terhadap keputusan pembelian di 
Café Secret Place “70 Kota Tegal dibuktikan dari perhitungan uji parsial (uji t) 
diperoleh nilai sig = 0,020 < α = 0,05  dengan demikian hipotesis keempat dapat 
diterima kebenarannya. 5). Hasil penelitian ini membuktikan produk, harga, 
promosi dan lokasi berpengaruh  terhadap keputusan pembelian di Café Secret 
Place “70 Kota Tegal”dibuktikan dari perhitungan uji simultan (uji F) diperoleh 
nilai sig = 0,000 < α = 0,05  dengan demikian hipotesis kelima dapat diterima 
kebenarannya. 









Kelvin Izaqi, 2021. Effect of Marketing Mix on Purchase Decisions at Café 
Secret Place “70 Kota Tegal. 
The aims of this research are 1). To determine the effect of the product on 
purchasing decisions at Café Secret Place “70 Kota Tegal, 2 To determine the 
effect of price on purchasing decisions at Café Secret Place “70 Kota Tegal. 3). 
To determine the effect of promotion on purchasing decisions at Café Secret Place 
“70 Kota Tegal, 4). To determine the effect of location on purchasing decisions at 
Café Secret Place “70 Kota Tegal, 5). To determine the effect of product, price, 
promotion and location on purchasing decisions at Café Secret Place “70 Kota 
Tegal. 
The research method used in this study is a survey method. While the data 
analysis method used is the successive interval method, classical assumption test, 
multiple regression analysis, partial test, simultaneous test, and analysis of the 
coefficient of determination. 
The conclusions of this study are 1) The results of this study prove that the 
product has an effect on purchasing decisions at Café Secret Place "70 Tegal City 
as evidenced by the partial test calculation (t test) obtained sig = 0.003 < = 0.05, 
thus the first hypothesis can be accepted as true . 2) The results of this study prove 
that price has an effect on purchasing decisions at Café Secret Place "70 Tegal 
City as evidenced by the calculation of the partial test (t test) obtained sig = 0.014 
< = 0.05, thus the second hypothesis can be accepted as true. 3). The results of 
this study prove that promotion has an effect on purchasing decisions at Café 
Secret Place "70 Tegal City as evidenced by the partial test calculation (t test) 
obtained sig = 0.002 < = 0.05, thus the third hypothesis can be accepted as true, 
4). The results of this study prove that location influences purchasing decisions at 
Café Secret Place "70 Tegal City as evidenced by the partial test calculation (t 
test) obtained sig = 0.020 < = 0.05, thus the fourth hypothesis can be accepted as 
true. 5). The results of this study prove that product, price, promotion and 
location affect purchasing decisions at Café Secret Place "70 Kota Tegal" as 
evidenced by the simultaneous test calculation (F test) obtained sig = 0.000 < = 
0.05, thus the fifth hypothesis can be accepted. the truth. 
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A. Latar iBelakang iMasalah 
Perkembangan zaman, perubahan pola hidup dan meningkatnya jumlah 
penduduk di Indonesia menyebabkan kebutuhan manusia juga berubah dan 
meningkat, terutama dalam kebutuhan primer yang salah satunya adalah 
makanan dan minuman (Simamora, 2016:12). Di sisi lain, semakin meningkatnya 
kebutuhan pangan tentunya akan mendatangkan peluang-peluang bisnis yang dapat 
dilakukan oleh masyarakat Indonesia. Perkembangan bisnis makanan dan minuman 
yang pesat dapat dilihat dari banyaknya pebisnis yang menggeluti bisnis bidang 
kuliner. 
Bisnis kuliner mempunyai kecenderungan yang terus meningkat, baik 
dari segi kuantitas maupun kualitas. Dewasa ini bisnis dibidang kuliner 
meliputi berbagai ragam, sebagai contoh adalah bisnis cafe, restoran, kedai 
kopi dan bisnis sejenis lainnya. Pebisnis pasti menginginkan keuntungan yang 
banyak. Berbagai strategi dan inovasi diterapkan sebagai langkah untuk 
mencapai tujuan yang diinginkan. 
Fenomena berkunjung ke cafe telah menjadi bagian dari gaya hidup. 
Saat ini keberadaan cafe menjadi sarana untuk membangun kehidupan sosial 
untuk mengaktualisasikan diri. Terlebih gaya hidup berkunjung ke cafe dapat 
menaikkan citra diri. Melalui berbagai alasan, mengapa orang suka datang dan 
nongkrong di cafe. Satu hal yang pasti, mereka bahkan berlama-lama karena 





ringan hingga berat yang bervariatif. Tentunya, ini jika cafe dipilih sesuai 
dengan harapan konsumennya 
 Cafe sendiri terbentuk akibat motivasi seseorang yang menjadi pelaku 
dalam bidang usaha yang digemari oleh masyarakat khususnya untuk kalangan 
anak muda. Adanya keuntungan dalam usaha cafe membuat beberapa pelaku 
berlomba-lomba untuk mendirikan jenis usaha cafe ini. Menjalankan bisnis 
cafe tidak hanya terpaku pada tempat tujuan yang menawarkan suasana beda, 
melainkan juga makanan dan juga tempat nongkrong yang nyaman. Inilah yang 
dijadikan landasan bagi beberapa pelaku usaha khususnya yang bergerak di 
bidang cafe untuk meningkatkan pangsa pasar agar terciptanya sebuah peluang 
bisnis untuk meningkatkan kesejahteraan baik di pihak cafe maupun sinergi 
bagi yang membutuhkan (konsumen). Maka penerapan strategi yang cocok 
diterapkan agar bisa bersaing di kanca persaingan lokal maupun nasional 
adalah dengan diterapkannya metode Marketing Mix (Ningsih dan Milasari, 
2021:21). 
Menurut Salsabilah (2016:12) istilah kata cofe berasal dari bahasa 
perancis yang berarti kopi. Orang perancis menyebut kedai kopi dengan 
istilah cafe. Cafe atau caffe shop atau yang di kenal sebagai kedai kopi 
berasal dari turki. Caffe shop pertama kali berdiri di Constatinopel di turki 
(Istanbul) pada tahun 1475. Pada awalnya coffee shop hanya menjual 
minuman kopi. Cafe atau Coffee Shop (kedai kopi) adalah merupakan suatu 
tempat melakukan pelayanan mandiri, yang biasanya menyediakan tempat 





pengunjungnya. Cafe tidak menyediakan makanan berat, karena lebih fokus 
pada menu makanan ringan seperti kue, roti dan sup (Salsabilah, 2016:12) 
Café Secret Place” 70 Kota Tegal berdiri pada 22 April 2017, bergerak 
di bidang coffee and roastery. Café Secret Place adalah salah satu cafe tempat 
pelanggan bercerita dan berkumpul bersama teman-teman. Secret Place 
menyediakan Roast Beans Nusantara yg berkualitas luar biasa dan pasti akan 
memuaskan penikmat kopi ataupun yang bergerak di bidang kopi (Cafe). 
Dengan Varian Harga yang beragam bergantung  pada masing – masing jenis 
kopi yang diinginkan.  
Café Secret Place” 70 Kota Tegal menjual beberapa produk kopi 
diantaranya adalah espresso, americano, long black, latte, cappuccino, 
mochacino, vietnam drip french press, frappucinno dan aneka kenis tea. 
Product (produk) merupakan salah satu aspek dari marketing mix yang 
menurut Kotler & Armstrong (2007: 346) adalah segala sesuatu yang dapat 
ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatian, dibeli, digunakan, atau 
dikonsumsi yang dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan. Secara 
konseptual produk adalah pemahaman subyektif dari produsen atas sesuatu 
yang bisa ditawarkan sebagai usaha untuk mencapai tujuan organisasi melalui 
pemenuhan kebutuhan dan kegiatan konsumen, sesuai dengan kompetensi 
dan kapasitas organisasi serta daya beli pasar. Selain itu produk dapat pula 
didefinisikan sebagai persepsi konsumen yang dijabarkan oleh produsen 
melalui hasil produksinya. Produk dipandang penting oleh konsumen dan 





Café Secret Place” 70 Kota Tegal menjual produk dalam berbagai harga 
disesuaikan dengan produk yang dipesan. Harga yang ditawarkan untuk 
minuman berkisar dari Rp. 8.000 hingga Rp. 15.000. Harga merupakan salah 
satu faktor penting dalam penjualan dimana banyak perusahaan yang bangkrut 
dikarenakan mematok harga yang tidak cocok menurut konsumen. Untuk 
mengetahui harga yang cocok untuk konsumen, perusahaan harus melakukan 
riset yang mendalam agar dapat menentukan harga yang cocok untuk 
konsumen.  Harga adalah sejumlah uang yang dibayarkan atas barang dan jasa, 
atau jumlah nilai  yang konsumen tukarkan dalam rangka mendapatkan 
manfaat dari memiliki atau menggunakan barang atau jasa (Kotler dan 
Armstrong, 2007: 430). 
Café Secret Place” 70 Kota Tegal melakukan beberapa promosi 
diantaranya melalui media digital dan media social berupa website, instagram, 
dan facebook. Promosi adalah salah satu bagian dari bauran pemasaran yang 
besar peranannya. Promosi dilakukan dengan cara menyampaikan pesan yang 
dapat mempengaruhi konsumen agar berubah sikapnya dengan tujuan untuk 
membantu menciptakan permintaan dan terlaksananya penjualan. Promosi 
merupakan kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan untuk menonjolkan 
keistimewaan-keistimewaan produknya dan membujuk konsumen sasaran agar 
membelinya. Menurut Kotler dan Armstrong (2007: 470) promosi adalah suatu 
unsur yang digunakan untuk memberitahukan dan membujuk pasar tentang 
produk atau jasa yang baru pada perusahaan melalui iklan, penjualan pribadi, 





Café Secret Place” 70 Kota Tegal berada di Jl. Sangir No.7, Mintaragen 
merupakan lokasi yang strategis untuk dikunjungi oleh konsumen. Proses 
keputusan pembelian seseorang akan suatu produk akan terlihat bahwa faktor 
lokasi akan ikut menentukan. Menurut Kotler dan Armstrong (2007: 498) salah 
satu kunci menuju sukses adalah lokasi, karena lokasi dimulai dengan 
memilih komunitas. Keputusan ini sangat bergantung pada potensi 
pertumbuhan ekonomis dan stabilitas, persaingan, iklim politik, dan 
sebagainya. Bahwa di dalam pemilihan lokasi diperlukan pertimbangan-
pertimbangan yang cermat meliputi kemudahan  atau kemudahan untuk 
dijangkau dengan sarana trasnportasi umum, keberadaan lokasi yang dapat 
dilihat dengan jelas, lokasi berada pada lalu lintas (traffic) atau berada pada 
daerah yang banyak orang berlalu lalang yang dapat memberikan peluang 
terjadinya impulse buying, lingkungan sekitar mendukung barang dan jasa 
yang di tawar kandang jauh dari lokasi pesaing.  
Ada banyak hal yang menjadi pertimbangan bagi konsumen Café 
Secret Place” 70 Kota Tegal dalam memutuskan pembelian, diantaranya 
adalah faktor produk, harga, promosi dan lokasi. Faktor-faktor yang 
mempengaruhi keputusan pembelian berbeda-beda untuk masing-masing 
pembeli di samping produk yang dibeli dan saat membelinya berbeda. 
Pemasaran telah jauh mendalami berbagai hal yang mempengaruhi konsumen 
dan mengembangkan suatu pengertian bagaimana konsumen dalam 
kenyataannya membuat suatu keputusan pada waktu membeli sesuatu, tujuan 





membeli barang dan jasa perusahaan pada saat mereka membutuhkan.. 
Menurut Kotler & Amstrong (2007:223), keputusan pembelian adalah tahap 
dalam proses pengambilan keputusan pembeli di mana konsumen benar-benar 
membeli. 
Permasalahan yang terjadi berkaitan dengan penelitian ini adalah 
adanya penurunan penjualan di Café Secret Place “70 Kota Tegal. Penurunan 
ini dikarenakan adanya pandemic. i 
Tabel i1.1 
Data iPenjualan iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal iTahun i2021 
 
Bulan Penjualan 
Kenaikan/ i i i i i i i i 
ipenurunan 
Januari  i i i i i i i i i i i i i i19.530.000 i 0 
Februari  i i i i i i i i i i i i i i18.965.000 i  i i i i i i i i i i i i i565.000 i 
Maret  i i i i i i i i i i i i i i18.258.000 i  i i i i i i i i i577.000 i 
April  i i i i i i i i i i i i i i15.200.800 i  i i i i i i i i i i i i i350.200 i 
Sumber: iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal iTahun i2021 
Data idi iatas imenunjukkan iadanya ipenurunan ipenjualan idi iCafé iSecret 
iPlace i“70 iKota iTegal iTahun i2021. iPenjualan iterkecil iterjadi idi ibulan iApril 
i2021 ikarena iselain iadanya ipandemic ijuga idikarenakan ipertengahan ibulan 
iApril i2021 isudah imulai imemasuki ibulan iRamadhan. iPenelitian iini 
idirencanakan idilakukan imulai itanggal i17 iMei i2021 isampai idengan ibulan iJuni 
i2021. 
Berdasarkan ifenomena idari ilatar ibelakang idi iatas iserta ipenelitian 
isebelumnya, isehingga itertarik imelakukan ipenelitian idengan ijudul i“Pengaruh 







B. Perumusan iMasalah 
Berdasarkan iuraian ilatar ibelakang imasalah itersebut, imaka idalam 
ipenelitian iini idirumuskan idalam ipertanyaan-pertanyaan ipenelitian isebagai 
iberikut: 
1. Apakah iterdapat ipengaruh iproduk iterhadap ikeputusan ipembelian idi iCafé 
iSecret iPlace i“70 iKota iTegal? 
2. Apakah iterdapat ipengaruh iharga iterhadap ikeputusan ipembelian idi iCafé 
iSecret iPlace i“70 iKota iTegal? 
3. Apakah iterdapat ipengaruh ipromosi iterhadap ikeputusan ipembelian idi iCafé 
iSecret iPlace i“70 iKota iTegal? 
4. Apakah iterdapat ipengaruh ilokasi iterhadap ikeputusan ipembelian idi iCafé 
iSecret iPlace i“70 iKota iTegal? 
5. Apakah iterdapat ipengaruh iproduk, iharga, ipromosi idan ilokasi iterhadap 
ikeputusan ipembelian idi iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal? 
 
C. Tujuan iPenelitian 
Penelitian iini idi ilakukan idengan itujuan iyang idi isesuaikan idengan 
ipermasalahan idi iatas, iyang idituangkan idalam ijudul ipenelitian iyaitu isebagai 
iberikut: 
1. Untuk imengetahui ipengaruh iproduk iterhadap ikeputusan ipembelian idi iCafé 
iSecret iPlace i“70 iKota iTegal. 
2. Untuk imengetahui ipengaruh iharga iterhadap ikeputusan ipembelian idi iCafé 





3. Untuk imengetahui ipengaruh ipromosi iterhadap ikeputusan ipembelian idi 
iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal. 
4. Untuk imengetahui ipengaruh ilokasi iterhadap ikeputusan ipembelian idi iCafé  
iSecret iPlace i“70 iKota iTegal. 
5. Untuk imengetahui ipengaruh iproduk, iharga, ipromosi idan ilokasi iterhadap 
ikeputusan ipembelian idi iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal. 
 
D. Manfaat iPenelitian 
Adapun imanfaat idari ipenelitian iini iadalah isebagai iberikut: 
1. Manfaat iTeoritik 
a. Digunakan isebagai ilangkah iawal ibagi ipeneliti iuntuk imenerapkan 
ipengetahuan iberupa iteori-teori idi ibidang ipemasaran iyang ididapat idi 
ibangku iperkuliahan ikhususnya iberkaitan idengan imasalah iyang imenjadi 
iobyek ipenelitian idan ipenerapannya idi ilapangan. 
b. Penelitian iini idiharapkan idapat imenjadi ibahan ireferensi ibagi ipenelitian 
iselanjutnya iyang iakan imelakukan ipenelitian idengan itema iyang isama 
idengan ipenelitian iini 
2. Manfaat iPraktis 
Dapat imemberikan igambaran idan iinformasi iyang iberguna ibagi iCafé iSecret  







A. Landasan iTeori 
1. Keputusan iPembelian 
Salah satu yang harus diperhatikan oleh perusahaan dalam 
memasarkan produknya adalah tentang perilaku konsumen, perusahaan 
harus memahami tentang perilaku pembelian oleh konsumen. Di mana 
kita ketahui bahwa konsumen sangat heterogen dilihat dari usia, 
pekerjaan, tingkat pendidikan, tingkat pendapatan, dan juga selera. 
Sehingga para pelaku pasar perlu membedabedakan konsumen menjadi 
kelompok-kelompok atau melakukan segmentasi pasar sasaran, dan 
mengembangkan produk dan jasa sesuai dengan kebutuhan mereka. 
Dengan adanya suatu analisa perilaku konsumen, manajer akan 
mengetahui dan akan mempunyai pandangan yang lebih luas alasan 
konsumen dalam melakukan keputusan pembelian, kemudian 
perusahaan dapat membuat, mengembangkan dan memperbarui produk 
dan jasa yang ditawarkan kepada konsumen, menentukan harga, 
mempromosikan dan mendistribusikan produk atau jasa secara lebih 
baik (Sumarwan, 2017: 3). 
Model terperinci perilaku konsumen tersebut menjelaskan bahwa 
rangsangan pemasaran yang terdiri dari variabel marketing mix yaitu 





pemasaran (Kotler dan Armstrong, 2007 : 223).  
Menurut Kotler dan Armstrong (2007 : 224) proses keputusan beli 
konsumen akan dijelaskan dalam gambar berikut. i 
Gambar i2.1 
Proses iKeputusan iBeli iKonsumen 
 
 
Sumber i: i(Kotler idan iArmstrong, i2007 i: i224 i) 
Menurut iKotler idan iArmstrong i(2007 i: i224) ikonsumen idalam i  
imengambil ikeputusan imembeli ibarang iatau ijasa imelalui isuatu iproses 
itertentu iyang iterdiri iatas ilima itahap iyaitu i i: 
a. Pengenalan imasalah. 
Dalam ipenganalisaan ikebutuhan idan ikeinginan isuatu iproses 
iditujukan iuntuk imengetahui iadanya ikebutuhan idan ikeinginan iyang 
ibelum iterpenuhi.  iJika isuatu ikebutuhan idiketahui, imaka ikonsumen 
iakan imemahami iadanya ikebutuhan iyang isegera idipenuhi iatau imasih 
iditunda ipemenuhannya. iTahap iini iadalah iproses ipembelian imulai 
idilakukan. i 
b. Pencarian iinformasi. 
Pencarian iinformasi idapat ibersifat iaktif iatau ipasif, iinternal iatau 
ieksternal, ipencarian iinformasi iyang ibersifat iaktif idapat iberupa 
ikunjungan iterhadap ibeberapa itoko iuntuk imembuat iperbandingan 















idengan imembaca iiklan idi imajalah iatau isurat ikabar itanpa imempunyai 
itujuan ikhusus itentang igambaran iproduk iyang idiinginkan. 
Pencarian iinformasi iinternal itentang isumber i– isumber ipembelian 
idapat iberasal idari ikomunikasi iperorangan idan ipengaruh iperorangan 
iyang iterutama iberasal idari ikomunikasi iperorangan idan ipengaruh 
iperorangan iyang iterutama iberasal idari ipelopor iopini, isedangkan 
iinformasi ieksternal iberasal idari imedia imasa idan isumber iinformasi idari 
ikegiatan ipemasaran iperusahaan. i i 
c. Evaluasi ialternatif ipembelian. 
Meliputi idua itahap iyaitu imenetapkan itujuan ipembelian idan 
imenilai iserta imengadakan iseleksi iterhadap ialternatif ipembelian 
iberdasarkan itujuan ipembelian.Tujuan ipembelian ibagi imasing-masing 
ikonsumen itidak iselalu isama, itergantung ipada ijenis iproduk idan 
ikebutuhannya. 
d. Keputusan iuntuk imembeli. 
Tahapan idalam iproses ipengambilan ikeputusan ipembelian idimana 
ikonsumen ibenar-benar imembeli iproduk. iKeputusan iuntuk imembeli 
iatau itidak iproduk iyang iditawarkan. iKeputusan iuntuk imembeli iyang 
idiambil ioleh ipembeli isebenarnya imerupakan ikesimpulan idari 
isejumlah ikeputusan, imisalnya: ikeputusan itentang ijenis iproduk, ibentuk 
iproduk, ijumlah iproduk idan isebagainya. iApabila iproduk iyang 
idihasilkan iperusahaan isesuai idengan iapa iyang idiharapkan ikonsumen 





imampu imenarik iminat iuntuk imembeli.  iBila ikonsumen idapat 
idipuaskan imaka ipembelian iberikutnya iakan imembeli imerk itersebut 
ilagi idan ilagi. 
e. Perilaku isesudah ipembelian. 
Setelah imelakukan ipembelian iproduk, ikonsumen iakan imengalami 
isuatu itingkat ikepuasan iatau iketidakpuasan.Konsumen iakan imelakukan 
itindakan isetelah ikegiatan imembeli idalam ihal ipenggunaan iproduk 
itersebut isehingga iharus idiperhatikan ioleh ipemasar ibahwa itugas 
ipemasaran itidak iberakhir iketika iproduk isudah idibeli itetapi iterus 
isampai ipada iperiode isetelah ipembelian 
Terdapat iempat itipe iproses ipengambilan ikeputusan ikonsumen 
imenurut iAssael idalam iAnoraga i(2014:97) iyaitu ipengambilan ikeputusan 
iyang ikompleks, ipengambilan ikeputusan iterbatas, iloyalitas iterhadap 
imerk, idan iinertia. 
a. Proses iPengambilan iKeputusan iyang iTerbatas 
Konsumen iterkadang imengambil ikeputusan iwalaupun imereka itidak 
imemliki iketerlibatan ipenting iyang itinggi idan ihanya imemiliki isedikit  
ipengalaman idari iproduk iyang itelah idikonsumsi isebelumnya.  
iPencarian iinformasi idan ievaluasi iterhadap ipilihan imerk ilebih iterbatas 
idibandingkan idengan iproses ipengambilan ikeputusan iyang ikompleks.  
iPengambilan ikeputusan iterbatas ijuga iterjadi iketika ikonsumen 
imencari ivariasi.  iKeputusan itersebut itidak idirencanakan, iketerlibatan 





iapabila isudah ibosan imencari ivariasi ilain. iProses ipengambilan 
ikeputusan iini ilebih ibergantung ipada ikekhasan ikonsumen ibukan ipada 
ikekhasan iproduk. iOleh ikarena iitu itingkat iketerlibatan ikepentingan 
idan ipengambilan ikeputusan itergantung ilebih ikepada isikap ikonsumen 
iterhadap iproduk idaripada ikarakteristik iproduk iitu isendiri 
b. Pengambilan iKeputusan iyang iKompleks 
Pengambilan ikeputusan iyang ikompleks iterjadi ibila iketerlibatan itinggi 
ipada ipengambilan ikeputusan idilakukan. iKonsumen isecara iaktif 
imencari iinformasi iuntuk imengevaluasi idan imempertimbangkan 
ipilihan ibeberapa imerk idengan imenetapkan ikriteria itertentu. iSubjek 
idari ipengambilan ikeputusan iyang ikompleks iadalah isangat ipenting.  
iKonsep iperilaku ikunci iseperti ipersepsi,  isikap, idan ipencarian 
iinformasi iyang irelevan iuntuk ipengembangan istrategi ipemasaran 
c. Loyalitas iTerhadap iMerk 
Ketika ipilihan iberulang, ikonsumen ibelajar idari ipengalaman idi imasa 
ilalu idan imembeli imerk iyang imemberikan ikepuasan idengan isedikit  
iatau itidak iada iproses ipertimbangan idalam ipengambilan ikeputusan.  
iLoyalitas imuncul idari ikepuasan ipembelian iyang ilalu, isehingga 
ipencarian iinformasi idan ievaluasi imerk iterbatas iatau itidak ipenting 









Tingkat ikepentingan idengan ibarang iadalah irendah idan itidak iada 
ipengambilan ikeputusan. iInertia iberarti ikonsumen imembeli imerk iyang  
isama ibukan ikarena iloyal ipada imerk itersebut, iakan itetapi ikarena itidak  
iada iwaktu iyang icukup idan iada ihambatan iuntuk imencari ialternatif,  
iproses ipencarian iinformasi ipasif iterhadap ievaluasi idan ipemilihan 
imerk. iDibawah ikondisi iketerlibatan ikepentingan iyang irendah 
ikesetiaan imerk ihanya imenggambarkan iconvenience iyang imelekat  
idalam iperilaku iyang iberulang idaripada iperjanjian iuntuk imembeli imerk 
itersebut. iPengambilan ikeputusan ikonsumen imenghubungkan ikonsep 
iperilaku idan istrategi ipemasaran imelalui ipenjabaran ihakekat  
ipengambilan ikeputusan ikonsumen. iKriteria iapa iyang idigunakan ioleh 
ikonsumen idalam imemilih imerk iakan imemberikan ipetunjuk idalam 
imanajemen ipengembangan. 
Menurut iKotler i(2010:108) ibahwa ikeputusan iuntuk imembeli iyang  
idiambil ioleh ipembeli isebenarnya imerupakan ikumpulan idari isejumlah 
ikeputusan. iSetiap ikeputusan iuntuk imembeli itersebut imempunyai isuatu 
istruktur isebanyak itujuh ikomponen, iyang imeliputi: 
a. Keputusan itentang ijenis iproduk 
Dalam ihal iini ikonsumen idapat imengambil ikeputusan itentang iproduk 







b. Keputusan itentang ibentuk iproduk 
Konsumen idapat imengambil ikeputusan iuntuk imembeli isuatu iproduk 
idengan ibentuk itertentu isesuai idengan iseleranya. 
c. Keputusan itentang imerek 
Konsumen iharus imengambil ikeputusan itentang imerek imana iyang  
iakan idibeli ikarena isetiap imerek imempunyai iperbedaan-perbedaan 
itersendiri. 
d. Keputusan itentang ipenjualnya 
Konsumen idapat imengambil ikeputusan idimana iproduk iyang 
idibutuhkan itersebut iakan idibeli. 
e. Keputusan itentang ijumlah iproduk 
Konsumen idapat imengambil ikeputusan itentang iseberapa ibanyak 
iproduk iyang iakan idibeli. 
f. Keputusan itentang iwaktu ipembelian 
Konsumen idapat imengambil ikeputusan itentang ikapan idia iharus 
imelakukan ipembelian. 
g. Keputusan itentang icara ipembayaran 
Konsumen idapat imengambil ikeputusan itentang imetode iatau icara 
ipembelian iproduk iyang iakan idibeli,apakah isecara itunai iatau ikredit. 
iKeputusan itersebut iakan imempengaruhi ikeputusan itentang 
ipenjualan idan ijumlah ipembeliannya. 
Perilaku ikonsumen iterhadap ikeputusan ipembelianjuga idipengaruhi 





ibahwa ifaktor-faktor iyang iberpengaruh idalam iperilaku ikonsumen iadalah 
ifaktor ibudaya, ifaktor isosial, ifaktor ipribadi idan ifaktor ipsikologis. 
a. Faktor ibudaya imerupakan isekelompok inilai-nilai isosial iyang  
iditerima imasyarakat isecara imenyeluruh idan itersebar ikepada 
ianggota-anggotanya imelalui ibahasa idan isimbol-simbol. iFaktor 
ibudaya imemberikan ipengaruh ipaling iluas idan imendalam ipada 
itingkah ilaku ikonsumen. iPemasaran iharus imengetahui iperan iyang 
idimainkan ioleh ibudaya-budaya, isub-budaya, idan ikelas isosial.  
iBudaya imengacu ipada igagasan, isimbol-simbol iyang imemiliki imakna 
iuntuk iberkomunikasi, inilai, imelakukan ipenafsiran idan ievaluasi 
isebagai ianggota imasyarakat i(Anoraga, i2007:227). 
b. Faktor isosial imerupakan isekelompok iorang iyang isama-sama 
imempertimbangkan isecara idekat ipersamaan idi idalam istatus iatau 
ipenghargaan ikomunitas iyang isecara iterus imenerus ibersosialisasi idi 
iantara imereka isendiri, ibaik isecara iformal idan iinformal.  iTingkah ilaku 
ikonsumen ijuga idipengaruhi ioleh ifaktor-faktor isosial iseperti 
ikelompok ireferensi,  ikeluarga, iserta iperan idan istatus isosial 
ikonsumen. iKelompok ireferensi imemiliki ipengaruh ilangsung i(tatap 
imuka) iatau ipengaruh itidak ilangsung ipada isikap idan iperilaku 
iseseorang. iKelas isosial ikadang-kadang iberupa isuatu isistem ikasta 
idimana ianggota idari ikasta iyang iberbeda iuntuk iperanan-peranan 
itertentu idapat imengubah ikeanggotaan ikasta imereka, itermasuk idalam 





c. Faktor ipribadi imerupakan icara imengumpulkan idan imengelompokkan 
ikekonsistenan ireaksi iseorang iindividu iterhadap isituasi iyang isedang  
iterjadi. iPerilaku iseseorang idalam imembeli isesuatu ijuga idipengaruhi 
ioleh ifaktor-faktor ikepribadian idari ikonsumen iyang ibersangkutan.  
iFaktor ipribadi imenggabungkan iantara itatanan ipsikologis idan 
ipengaruh ilingkungan. iTermasuk iwatak, idasar iseseorang, iterutama 
ikarakteristik idominan imereka. iMeskipun ikepribadian iadalah isalah 
isatu ikonsep iyang iberguna idalam imempelajari iperilaku ikonsumen,  
ibeberapa ipemasar ipercaya ibahwa ikepribadian imempengaruhi 
ijenisjenis idan imerek-merek iproduk iyang idibeli. iMenurut iKotler 
i(2010:210) i“Keputusan ikonsumen idipengaruhi ioleh ikarakteristik 
ipribadi. iKarakteristik itersebut imeliputi; iusia idan itahap isiklus ihidup,  
ipekerjaan, ikeadaan iekonomi,  igaya ihidup, iserta ikepribadian idan 
ikonsep idiri ipembeli” 
d. Masing-masing iorang imemiliki ikepribadian iyang iberbeda iyang 
imempengaruhi iperilaku ipembeliannya. iMenurut iKotler i(2010:213), 
i“Kepribadian iadalah iciri ibawaan ipsikologi imanusia iyang 
iterberbedakan iyang imenghasilkan itanggapan iyang irelatif ikonsisten 
idan ibertahan ilama iterhadap irangsangan ilingkungannya”.  
iKepribadian ibiasanya idijelaskan idengan imenggunakan iciri-ciri 
iseperti ikepercayaan idiri,  idominasi,  iotonomi, ikehormatan,  
ikemampuan ibersosialisasi, ipertahanan idiri, idan ikemampuan 





idiri. iKonsep idiri imerupakan isebuah ikonsep idimana iseseorang 
imemandang idirinya iseperti iapa. iKonsep idiri iterdiri idari ikonsep idiri 
iaktual i(memandang idirinya iseperti iapa), ikonsep idiri iideal 
i(memandang idirinya iingin iseperti iapa) idan ikonsep idiri iorang ilain 
i(menganggap iorang ilain imemandang idirinya iseperti iapa). i“Pemasar  
iharus ibisa imengembangkan icitra imerek iyang isesuai idengan icitra 
ipribadi ipasar isasarannya” i(Setiadi,  i2013:46). 
Kotler idan iKeller i(2012:262), iterdapat iperan iyang idimainkan idalam 
ikeputusan ipembelian, iyaitu: 
a. Pencetus i(initiator) 
Orang iyang ipertama ikali imenyadari iadanya ikeinginan iatau ikebutuhan 
iyang ibelum iterpenuhi idan imengusulkan iide iuntuk imembeli isuatu 
ibarang iatau ijasa itertentu 
b. Pemberi ipengaruh i(influencer) 
Orang iyang imemberi ipandangan, inasihat, iatau ipendapat isehingga 
idapat imempengaruhi ikeputusan ipembelian 
c. Pengambil ikeputusan i(decider) 
Orang iyang imengambil ikeputusan imengenai isetiap ikomponen 
ikeputusan ipembelian iyang imencakup imengenai iapakah imembeli 
ibarang itersebut iatau itidak, imengenai ibagaimana icara imembelinya,  
iatau idimana imembelinya 
d. Pembeli i(buyer) 





ipenyusun isyarat ipembelian 
e. Pemakai i(user) 
Orang iyang imengkonsumsi iatau imenggunakan ibarang iatau ijasa iyang 
itelah idibeli 
f. Pemberi iPersetujuan i(approvers) 
Yaitu iorang-orang iyang imemiliki ikekuasaan iuntuk imenghalangi 
ipenjual idan iinformasi isehingga itidak idapat imenjangkau ianggota. 
g. Penjaga iGerbang i(Gate iKeepers) 
Yaitu iorang-orang iyang imemiliki ikekuasaan iuntuk imenghalangi 
ipenjual idan iinformasi isehingga itidak idapat imenjangkau ianggota ipusat 
ipembelian. 
Dari ipenjelasan idi iatas idapat idiketahui ibahwa iindikator idari ikeputusan 
ipembelian iyang idigunakan idalam ipenelitian iini iadalah ipengenalan imasalah,  
ipencarian iinformasi, ievaluasi ialternative, ikeputusan ipembelian idan iperilaku 
ipascapembelian 
2. Produk 
Di dalam menjalankan suatu bisnis, produk maupun jasa yang dijual 
harus memiliki kualitas yang baik atau sesuai dengan harga yang 
ditawarkan. Agar suatu usaha atau perusahaan dapat bertahan dalam 
menghadapi persaingan, terutama persaingan dari segi kualitas, perusahaan 
perlu terus meningkatkan kualitas produk atau jasanya. Karena peningkatan 





atau jasa yang mereka beli, dan akan mempengaruhi konsumen untuk 
melakukan pembelian ulang. 
Dalam sehari-hari, masyarakat sering mengartikan produk sebagai 
objek padahal dalam pemasaran konsep produk tidak sebatas objek fisik 
saja. Segala sesuatu yang mempunyai kemampuan untuk memenuhi 
kemampuan dapat disebut dengan produk. Banyak orang menganggap 
produk adalah suatu penawaran nyata, tetapi produk bisa lebih dari itu. 
Product (produk) merupakan salah satu aspek dari marketing mix 
yang menurut Kotler & Armstrong (2007: 346) adalah segala sesuatu 
yang dapat ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatian, dibeli, 
digunakan, atau dikonsumsi yang dapat memuaskan keinginan atau 
kebutuhan. Pengertian lain dikemukakan oleh Tjiptono (2012:95) produk 
adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke suatu pasar untuk 
diperhatikan, dimiliki, dipakai, dan dikonsumsi sehingga dapat memuaskan 
keinginan dan kebutuhan.  
Secara umum produk ialah segala sesuatu yang dapat ditawarkan 
berwujud maupun tidak berwujud yang dimiliki perusahaan untuk dijual 
langsung kepada konsumen sehingga dapat memenuhi kebutuhan dan 
keinginan konsumen. 
Dalam merencanakan pemasaran suatu produk, pemasaran diharuskan 
untuk mempertimbangkan lima tingkatan produk. Adapun lima tingkatan 
produk tersebut yang dinyatakan Kotler dan Keller (2012: 326) adalah 





a. Manfaat iinti iproduk i(core iproduct), iyaitu imanfaat idasar idari iproduk iyang 
isebenarnya idibeli ioleh iseseorang ikonsumen, imisalnya ikonsumen isitus 
ijual ibeli ionline isesungguhnya iberbelanja ionline iuntuk imenghemat 
iwaktu. i 
b. Produk idasar i(basic iproduct), iyaitu isuatu iproduk idapat idirasakan ioleh 
ipancra iindra. iMisalnya isitus ijual ibeli ionline iyang imendesain ihalaman 
iwebsitenya. i 
c. Produk iyang idiharapkan i(expected iproduct), iyaitu iserangkaian 
iatributatribut iproduk idan ikondisi-kondisi iyang idiharapkan ioleh 
ikonsumen ipada isaat imembeli isuatu iproduk. iMisalnya ikonsumen 
imengharapkan ikemudahan idalam imengakses isitus ijual ibeli ionline. i 
d. Nilai itambah i(augmented iproduct), iyaitu isesuatu iyang imembedakan 
iantara iproduk iyang iditawarkan ioleh iperusahaan idengan iproduk ipesaing. 
iMisalnya isitus ijual ibeli ionline imengembangkan iproduknya idengan 
imemberikan iharga iyang irendah. i 
e. Produk ipotensial i(potencial iproduct), iyaitu isemua iperubahan iyang 
idialami ioleh isuatu iproduk idimasa imendatang. iDisini iperubahan imencari 
icara-cara ibaru iyang iagresif iuntuk imemuaskan ikonsumen idan 
imembedakan ipenawaran imereka idengan ipara ipesaing ilainnya. 
iPerusahaan ibukan ihanya imemuaskan ikonsumen itetapi imemberikan 
ikesenangan itambahan idengan imemberikan ikejutan iyang itak iterduga, 





Menurut i Kotler dan Keller (2012:396), kualitas produk adalah 
kemampuan suatu barang untuk memberikan hasil atau kinerja yang sesuai 
bahkan melebihi dari apa yang diinginkan pelanggan. Sedangkan menurut 
Kotler dan Armstrong (2007:230) kualitas produk adalah karakteristik 
produk atau layanan yang sesuai dengan kemampuannya untuk memenuhi 
kebutuhan pelanggan yang dinyatakan atau tersirat. Adapun pengertian 
kualitas produk menurut Lupiyoadi dan Hamdani (2011:175) adalah sejauh 
mana produk memenuhi spesifikasi-spesifikasinya.  
Dari beberapa pengertian di atas penulis sampai pada pemahaman 
kualitas produk merupakan kemampuan suatu produk dalam memenuhi 
keinginan pelanggan. Keinginan pelanggan tersebut diantaranya keawetan 
produk, keandalan produk, kemudahan pemakaian serta atribut bernilai 
lainnya. 
Tjiptono i(2012:24) imengidentifikasikan iada ilima ialternatif iperspektif 
ikualitas iyang ibisa idigunakan, iyaitu: 
a. Transcendental iapproach i 
Kualitas idalam ipendekatan iini idapat idirasakan iatau idiketahui itetapi isulit 
ididefinisikan idan idioperasionalkan. iSudut ipandang iini ibiasanya 
iditerapkan idalam iseni imusik, idrama, iseni itari, idan iseni irupa. iSelain 
iperusahaan idapat imempromosikan iproduknya idengan ipertanyaan-
pertanyaan iseperti itempat iberbelanja iyang imenyenangkan i(supermarket), 
ielegan i(mobil), ikecantikan iwajah i(kosmetik) ikelembutan idan ikehalusan 





b. Product-based iapproach i 
Pendekatan iini imenganggap ibahwa ikualitas isebagai ikarakterisktik iatau 
iatribut iyang idapat idi ikuantifikasikan idan idapat idiukur. iPerbedaan idalam 
ikualitas imencerminkan iperbedaan idalam ijumlah ibeberapa iunsur iatau 
iatribut iyang idimiliki iproduk. i 
c. User-based iapproach i 
Pendekatan iini ididasarkan ipada ipemikiran ibahwa ikualits itergantung ipada 
iorang iyang imemandangnya, idan iproduk iyang ipaling imemuaskan 
ireferensi iseseorang i(misalnya iperceived iquality) imerupakan iproduk 
iyang iberkualitas iyang ipaling itinggi. iPerspektif iyang isubyektif idan 
idemandoriented ijuga imenyatakan ibahwa ipelanggan iyang iberbeda 
imemiliki ikebutuhan idan ikeinginan iyang iberbeda ipula. i 
d. Manufacturing-based iapproach i 
Perspektif iini ibersifat isupply-based idan iterutama imemperhatikan 
ipraktik-praktik iperekayasaan idan ipemanufakturan, iserta imendefinisikan 
ikualitas isebagai isama idengan ipersyaratannya. iDalam isektor ijasa, idapat 
idikatakan ikualitas ibersifat ioperation-driven. iPendekatan iini iberfokus 
ipada ipenyesuaian ispesifikasi iyang idikembangkan isecara iinternal, iyang 
isering ikali idi idorong ioleh itujuan ipeningkatan iproduktivitas idan 
ipenekanan ibiaya. iJadi iyang imenentukan ikualitas iadalah istandar-standar 
iyang iditetapkan iperusahaan, ibukan ikonsumen iyang imenggunakannya. 





Pendekatan iini imemandang ikualitas idari isegi inilai idan iharga idengan 
imempertimbangkan itrade-off iantara ikinerja idan iharga, ikualitas 
ididefinisikan isebagai i“affordable iexcellence”. iKualitas idalam iperspektif 
iini ibernilai irelatif, isehingga iproduk iyang imemiliki ikualitas ipaling itinggi 
ibelum itentu iproduk iyang ipaling ibernilai. iAkan itetapi iyang ipaling ibernilai 
iadalah iproduk iatau ijasa iyang ipaling itepat idibeli. i 
Berdasarkan ibeberapa ipandangan itersebut imaka idapat idisimpulkan 
ibahwa icara iterbaik idalam imengartikan ikualitas iadalah idengan 
imenggunakan iperpaduan iantara ibeberapa iperspektif ikualitas idan isecara 
iaktif imenyesuaikan isetiap isaat idengan ikondisi iyang idihadapinya. 
Konsumen isenantiasa imelakukan ipenilaian iterhadap ikinerja isuatu 
iproduk, ihal iini idapat idilihat idari ikemampuan iproduk imenciptakan ikualitas 
iproduk idengan isegala ispesifikasinya isehingga idapat imenarik iminat 
ikonsumen iuntuk imelakukan ipembelian iterhadap iproduk itersebut. iMenurut 
iKotler idan iKeller i(2012:401) ikualitas iproduk idapat idimasukan ikedalam 
idelapan idimensi, iyaitu 
a. Performance i(Kinerja), iberkaitan idengan iaspek ifungsional idari iproduk 
idan imerupakan ikarakteristik iutama iyang idipertahankan ikonsumen iketika 
iingin imembeli isuatu iproduk. i 
b. Features i(Keistimewaan itambahan), iyaitu iaspek ikedua idari ikinerja iyang 






c. Reliability i(Kehandalan), iyaitu ikemungkinan ikecil iakan imengalami 
ikegagalan ipada iwaktu ikonsumen imenggunakan iproduk. 
d. Conformance ito ispecification i(Kesesuaian idan ispesifikasi), iyaitu 
iberkaitan idengan itingkat ikesesuaian iproduk iterhadap ispesifikasi iyang 
itelah iditetapkan isebelumnya iberdasarkan ikeinginan ikonsumen. i 
e. Durability i(Daya iTahan), iberapa ilama iproduk itersebut idapat iterus 
idigunakan. i 
f. Serviceability i(Kemampuan iPelayanan), ikarakteristik iyang iberkaitan 
idengan ikecepatan, ikompetensi, ikemudahan idn iakurasi idalam 
imemberikan ilayanan iuntuk iperbaikan ibarang. i 
g. Ashethic i(Estetika), iyaitu idaya itarik iproduk iterhadap ipanca iindra iseperti 
idaya itarik iproduk, icorak, iselera, irasa idan ilain i– ilain. i 
h. Perceived iQuality i(Kualitas iyang idirasakan), iyaitu imenyangkut icitra idan 
ireputasi iproduk iserta itanggungjawab iperusahaan iterhadapnya. iProduk 
iyang ibermutu iadalah iproduk iyang iditerima ioleh ipasar idan ikonsumen. 
Dari ipenjelasan idi iatas idapat idiketahui ibahwa iindicator idari iproduk 
iadalah ikinerja, ikesitimewaan itambahan, ikeandalan, ikesesuaian idengan 
ispesifikasi, idaya itahan, iserviceability, iestetika idan ikualitas iyang 
idipersepsikan. 
3. Harga 
Menurut Kotler dan Armstrong (2007: 430) harga adalah sejumlah 
uang yang dibayarkan atas barang dan jasa, atau jumlah nilai  yang 





atau menggunakan barang atau jasa. Menurut Hurriyati (2015 : 51) bahwa 
penentuan harga merupakan titik kritis dalam bauran pemasaran jasa 
karena harga menentukan pendapatan dari suatu usaha/bisnis. Keputusan 
penentuan harga juga sangat signifikan di dalam penentuan nilai/manfaat 
yang dapat diberikan kepada pelanggan dan memainkan peranan penting 
dalam gambaran kualitas jasa. 
Harga adalah jumlah uang (ditambah beberapa barang kalau 
mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari 
barang beserta pelayanannya (Swasta dan Irawan 2008: 241).  
Dari beberapa pendapat di atas dapat disimpulkan bahwa harga 
adalah uang yang dibayarkan atas barang dan jasa, atau jumlah nilai  yang 
konsumen tukarkan dalam rangka mendapatkan manfaat dari memiliki 
atau menggunakan barang atau jasa. 
Terkadang perusahaan melakukan penyesuaian-penyesuaian khusus 
terhadap harga yang terdiri atas (Tjiptono 2012: 166-169): 
a. Diskon 
Diskon imerupakan ipotongan iharga iyang idiberikan ioleh ioleh ipenjual 
ikepada ipembeli isebagai ipeghargaan iatas iaktivitas itertentu idari 
ipembeli iyang imenyenngkan ibagi ipenjual.  
b. Pengurangan iharga i(allowance) 
Pengurangan iharga imerupakan ipengurangan idari iharga ikepada 






c. Penyesuaian igeografis 
Penyesuaian igeografis imerupakan ipenyesuaian iterhadap iharga iyang 
idilakukan ioleh iprodusen isehubungan idengan ibiaya itransportasi 
iproduk idari ipenjual ikepada ipembeli. 
Perusahaan iharus imenetapkan iharga isecara itepat iagar idapat isukses 
idalam imemasarkan i ibarang i iatau i ijasa. iKeputusan-keputusan ipenetapan 
iharga ioleh iperusahaan idipengaruhi ibaik ioleh ifaktor-faktor iinternal 
imaupun ifaktor-faktor ilingkungan ieksternal iperusahaan. iFaktor iinternal 
iyang imempengaruhi ikeputusan iharga i(Machfoedz, i2015: i136) i: 
a. Tujuan iPemasaran 
Sebelum imenetapkan iharga, iperusahaan iharus imemutuskan istrategi 
iproduk. iJika iperusahaan iitu itelah imemilih ipasar isasaran idan 
imelakukan ipositioning isecara ihati-hati, imaka istrategi ibauran 
ipemasarannya itermasuk iharga iakan ilebih iefektif. 
b. Strategi iBauran iPemasaran 
Harga imerupakan isalah isatu idari isarana ibauran ipemasaran iyang 
idigunakan ioleh iperusahaan iuntuk imencapai itujuan-tujuan 
ipemasarannya. iKeputusan-keputusan iharga iharus idikoordinasikan 
idengan ikeputusan-keputusan idesain iproduk, idistribusi, idan ipromosi 
iuntuk imembentuk iprogram ipemasaran iyang ikonsisten idan iefektif. 
c. Biaya 
Biaya imerupakan ifaktor iyang imenjadi ipenetapan iharga iyang iditetapkan 





isemua ibiaya iuntuk imemproduksi, imendistribusikan, idan imenjual 
iproduk itersebut idan imenghasilkan itingkat iinvestasi iyang imemadai iatas 
isemua iupaya idan iresiko iyang iditanggungnya. 
Sedangkan ifaktor ieksternal iyang imempengaruhi ikeputusan iharga 
iadalah i(Machfoedz, i2015: i137) i: 
a. Pasar idan ipermintaan 
Apabila ibiaya imenentukan ibatas ibagian ibawah i iharga, isedangkan 
ipasar idan ipermintaan imenentukan ibatas ibagian iatas i iharga. 
b. Persepsi ikonsumen idengan iharga idan inilai 
Pada iwaktu imenetapkan iharga, iperusahaan iharus imempertimbangkan 
ipersepsi ikonsumen idengan iharga idan icara ipersepsi itersebut 
imempengaruhi ikeputusan ipembeli. i 
Harga i imemiliki i idua i iperanan i iutama i idalam i ipengambilan ikeputusan i 
ipara ipembeli i(Tjiptono, i2012 i: i152), iyaitu: i 
a. Peranan i ialokasi i iharga, i iyaitu i ifungsi i iharga i idalam i imembantu i ipara i 
ipembeli iuntuk i imemutuskan i icara i imemperolehnya i imanfaat i iatau i 
iutilitas i itertinggi i iyang idiharapkam iberdasarkan idaya ibelinya. iDengan 
idemikian, iadanya iharga idapat imembantu i ipara i ipembeli i iuntuk i 
imemutuskan i icara i imengalokasikan i idaya ibelinya ipada iberbagai ijenis 
ibarang i idan ijasa. i iPembeli i imembandingkan iharga idari i iberbagai i 






b. Peranan i iinformasi i idari i iharga, i iyaitu i ifungsi i iharga i idalam i imemberi i 
itahu ikonsumen i imengenai i ifaktor-faktor i iproduk, i iseperti i ikualitas. i iHal i 
iini i iterutama ibermanfaat idalam isituasi idimana ipembeli imengalami 
ikesulitas iuntuk imenilai ifaktor i iproduk i iatau i imanfaatnya i isecara i iobjektif. i 
iPersepsi i iyang i isering i iberlaku iadalah ibahwa iharga iyang itinggi 
imencerminkan ikualitas iyang ibaik. iTerdapat i ienam i iusaha iutama i iyang i 
idapat idiraih i isuatu i iperusahaan i imelalui i iharga i iyaitu i ibertahan i ihidup, i 
imaksimalisasi i ilaba ijangka ipendek, imaksimalisasi ipendapatan ijangka 
ipendek, iunggul idalam ipasar idan iunggul idalam imutu iproduk 
Dari ipenjelasan idi iatas idapat idiketahui ibahwa iindikator idari iharga iyang 
idigunakan idalam ipenelitian iini iadalah idiskon idan ipenyesuaian igeografis. 
 
4. Promosi 
Promosi adalah salah satu alat bauran pemasaran. Kegiatan promosi 
bukan saja berfungsi sebagai alat komunikasi antara perusahaan dengan 
konsumen, melainkan juga sebagai alat untuk mempengaruhi konsumen 
dalam kegiatan pembelian atau penggunaan jasa sesuai dengan keinginan 
dan kebutuhannya. 
Menurut Alma (2013:179) Promosi adalah sejenis komunikasi yang 
memberikan penjelasan yang meyakinkan calon konsumen tentang barang 
dan jasa. Tujuan promosi ialah memperoleh perhatian, mendidik, 
mengingatkan, dan meyakinkan calon konsumen. Menurut Tjiptono 
(2012:387) promosi berfokus pada bauran yang merupakan elemen 





kembali kepada konsumen akan merek dan produk perusahaan. 
Dari idefinisi idiatas, idapat idisimpulkan ibahwa ipromosi iadalah isalah isatu 
ikegiatan iperusahaan iuntuk imemerkenalkan iproduknya ikepada ikonsumen, 
imembujuk ikonsumen iagar ikonsumen imembeli iproduk itersebut. 
Pelaksanaan irencana ipromosi iakan imelibatkan ibeberapa itahap 
imenurut iSwastha idan iIrawan i i(2008:359) iyaitu: 
a. Menentukan itujuan 
Tentang itujuan ipromosi imerupakan iawal iuntuk ikegiatan iawal ipromosi 
b. Mengidentifikasikan iPasar iyang iDituju 
Segmen ipasar iyang iingin idicapai ioleh iperusahaan idalam ikampanye 
ipromosinya iharus idapat idibatasi isecara iterpisah imenurut ifaktor 
idemografis iatau ipsikhografis 
c. Menyusun iAnggaran 
Setelah imanager imenentukan itujuan ipromosinya idan 
imengidentifikasikan isegmen ipasar iyang ibersangkutan, imaka itibalah 
isaatnya iuntuk imenyusun ianggaran ipromosi 
d. Memilih iBerita 
Tahap iselanjutnya idimulai idengan imempersiapkan iberita iyang itepat 
iuntuk imencapai ipasar iyang idituju itersebut 
e. Menentukan iPromotional iMix 
Perusahaan idapat imenggunakan itema iberita iyang iberbeda ipada 
imasing-masing ikegiatan ipromosinya 





Media imerupakan ialat iyang idigunakan idalam ikegiatan iperiklanan 
g. Mengukur iefektivitas 
Pengukuran iefektivitas iini isangat ipenting ibagi imanager. iSetiap ialat  
ipromosi imempunyai ipengukuran iyang iberbeda-beda 
Setiap iperusahaan/organisasi imelakukan ikegiatan ipromosi iagar iproduk 
iatau ijasanya idapat idikenal ioleh ikonsumen. iMenurut iTjiptono i(2008:387), 
ipada iumumnya ikegiatan ipromosi iharus imendasarkan ikepada itujuan isebagai 
iberikut: 
a. Menginformasikan 
Kegiatan ipromosi ibertujuan iuntuk iberusaha imenginformasikan ikonsumen 
iakan imerek iatau iproduk itertentu ibaik iitu iproduk imaupun imerek ibaru iatau 
iproduk idan imerek iyang ilama itapi ibelum iluas iterdengar ioleh ikonsumen. 
b. Membujuk 
Kegiatan ipromosi iyang ibersifat imembujuk idan imendorong ikonsumen 
iuntuk imelakukan ipembelian iatas iproduk iyang iditawarkan. iPerusahaan 
ilebih imengutamakan ipenciptaan ikesan ipositif ikepada ikonsumen iagar 
ipromosi idapat iberpengaruh iterhadap iperlaku ipembeli idalam iwaktu ilama. 
c. Mengingatkan 
Kegiatan ipromosi iyang ibersifat imengingatka iini idilakukan iuntuk 
imempertahankan imerek iproduk idi ihati imasyarakat idan imempertahankan 





Promosi iadalah iarus iinformasi iatau ipersuasi isatu iarah iyang idibuat iuntuk 
imengarahkan iseseorang iatau iorganisasi ikepada itindakan iyang imenciptakan 
ipertukaran idalam ipemasaran i(Swastha idan iIrawan, i2008: i349). i 
Menurut i iSwastha idan iIrawan i(2008: i350) iBeberapa ikegiatan iyang 
itermasuk idalam ikegiatan ipromosi iadalah i: i 
a. Periklanan 
Periklanan imerupakan ibentk ipresentasi idan ipromosi inon ipribadi itentang 
iide, irang idan ijasa iyang idibayar ioleh isponsor itertentu. 
b. Personal iSelling 
Dalam ipersonal iselling iterjadi iinteraksi ilangsung, isaling ibertemu imuka 
iantara ipembeli idan ipenjual. iKomunikasi iyang idilakukan ikedua ibelah 
ipihak ibersifat iindividual, idua iarah, isehingga ipenjuala idapat ilangsung 
imemperoleh itanggapan isebagai iumpan ibalik itentang ikeinginan idan 
ikesukaan ipembeli. 
c. Publisitas 
Publisitas imerupakan ibagian idan ifungsi iyang ilebih iluas idisebut 
ihubungan imasyarakat idan imeliputi iusaha-usaha iuntuk imenciptakan idan 
imempertahankan ihubungan iyang imenguntungkan iantara iorganisasi 
idengan imasyarakat itermasuk ipemilik iperusahaan, ikaryawan, ilembaga 
ipemerintahan, ipenyalurm, iserikat iburuh idisamping ijuga icalon ipembeli. 
 





Promosi ipenjualan imerupakan ikegiatan ipromosi iselai iperiklanan, 
ipersonal iselling imaupun ipublisitas. iKagiatan-kegiatan iyang itermasuk 
idalam ipromosi ipenjualan iantara ilain iperagaan, ipertunjukan idan ipameran, 
idemonstrasi, idan isebagainya. 
Ada ibeberapa ifaktor iyang imempengaruhi ipenentuan ikombinasi 
iterbaik idari ivaribel-variabel ipromotion imix imenurut iSwastha idan iIrawan 
i(2008:355). iFaktor-faktor itersebut iadalah: 
a. Besarnya idana iyang idigunakan iuntuk ipromosi 
b. Sifat ipasar 
c. Jenis iproduk iyang idipromosikan 
d. Tahap-tahap idalam isiklus ikehidupan ibarang 
Perusahaan itidak idapat iterlepas idari iberbagai imacam ifactor iyang 
imempengaruhi idalam imenentukan ikombinasi iyang iterbaik idari ivariabel-
variabel ipromotional imix. iFaktor-faktor itersebut imenurut iSwastha idan 
iIrawan i(2008:356) iadalah isebagai iberikut: 
b. Jumlah idana 
Jumlah idana iyang itersedia imerupakan ifaktor ipenting iyang 
imempengaruhi ipromotional imix. iPerusahaan iyang imemiliki idana 
ilebih ibesar, ikegiatan ipromosinya iakan ilebih iefektif idibandingkan 
iperusahaan iyang ihanya imempunyai isumber idana ilebih iterbatas 
c. Sifat ipasar 






1) Luas ipasar isecara igeografis 
Perusahaan iyang imempunyai ipasar ilocal imungkin isudah icukup 
imenggunakan ipersonal iselling isaja, itetapi ibagi iperusahaan iyang  
imempunyai ipasar inasional ipaling itidak imenggunakan iperiklanan 
2) Konsentrasi ipasar 
Perusahaan iyang ihanya imemusatkan ipenjualannya ipada isuatu 
ikelompok ipembeli isaja, imaka ipenggunaan ialat ipromosinya iakan 
iberbeda idengan iperusahaan iyang imenjual ipada isemua ikelompok 
ipembeli 
3) Macam-macam ipembeli 
Strategi ipromosi iyang iakan idilakukan ioleh iperusahaan ijuga 
idipengaruhi ioleh isasaran idalam ikampanye ipenjualan, iapakah 
ipembeli iindustry, ikonsumen irumah itangga iatau iperantara idagang 
d. Jenis iproduk 
Strategi ipromosi iyang iakan idilakukan ioleh iperusahaan idipengaruhi ijuga 
ioleh ijenis iproduknya, iapakah ibarang ikonsumsi iatau ibarang iproduksi 
e. Tahap-tahap idalam isiklus ikehidupan ibarang 
Pada itahap iperkenalan ipenjual iharus imendorong iuntuk imeningkatkan 
ipermintaan iuntuk isatu imacam iproduk ilebih idulu idan ibukannya 
ipermintaan iuntuk iproduk imerk itertentu. iPada itahap iini iperusahaan ilebih 
imenekankan ipada ipersonal iselling, isedangkan itahap ipertumbuhan,  
ikedewasaan idan ikejenuhan ilebih imenitik iberatkan ipada iperiklanan 





iyang idigunakan idalam ipenelitian iini iadalah isebagai iberikut: 
a. Periklanan 
b. Personal iselling 
c. Publisitas i 
d. Promosi ipenjualan. 
5. Lokasi 
Menurut iKotler idan iArmstrong i(2007: i498) iSalah isatu ikunci imenuju 
isukses iadalah ilokasi, ikarena ilokasi idimulai idengan imemilih ikomunitas. 
iKeputusan iini isangat ibergantung ipada ipotensi ipertumbuhan iekonomis idan 
istabilitas, ipersaingan, iiklim ipolitik, idan isebagainya. iHurriyati i(2015 i: i52) 
imengemukakan ibahwa iuntuk iproduk iindustri imanufaktur iplace idiartikan 
isebagai isaluran idistribusi i(zero iChannel, itwo ilevel ichannels, idan imultilevel 
ichannels), isedangkan iuntuk iproduk iindustri ijasa, iplace idiartikan isebagai 
itempat ipelayanan ijasa. i 
Lokasi iadalah itempat iperusahaan iberoperasi iatau itempat iperusahaan 
imelakukan ikegiatan iuntuk imenghasilkan ibarang idan ijasa iyang 
imementingkan isegi iekonominya i(Tjiptono, i2012:58). iSedangkan 
iLupiyoadi idan iHamdani i(2011:28) imendefinisikan ilokasi iadalah itempat 
idimana iharus ibermakas imelukakan ioperasi. iDefinisi ilain imenurut iRatih 
iHurriyati i(2015 i: i56) idikatakan ibahwa iTempat i(place) idiartikan isebagai 
itempat ipelayanan ijasa, iberhubungan idengan idi imana iperusahaan iharus 
ibermarkas idan imelakukan ioperasi iatau ikegiatannya 





ilokasi iadalah isalah isatu ikegiatan iawal iyang iharus i idilakukan i isebelum i 
iperusahaan i imulai i iberoperasi, i ipenentuan i ilokasi i iyang i itepat i iakan i 
imempengaruhi i ikemampuan i iperusahaan i idalam i imelayani i ikonsumen. i i 
Keputuan i ilokasi i imenyangkut i ikemudahan i iakses i iyang i icepat i idan i 
idapat i imenarik i isejumlah i i ibesar i i ikonsumen. i i iKeputusan i i iini i i imeliputi i i 
ikeputusan i i ilokasi i i ifisik i i i(misalnya, i i ikeputusan i i imengenai i i ilokasi i i idimana i 
i isebuah i i ihotel i i iatau i i iresotran i i ididirikan). iLokasi i iberpengaruh i iterhadap i 
idimensi-dimensi i ipemasaran i istrategik, i iseperti i ifleksibilitas, i icompetitive 
ipositioning, imanajemen ipermintaan, idan ifokus istrategis. i 
Keanekaragaman ijasa imembuat ipenyeragaman istrategi itempat 
imenjadi isulit. iMasalah iini imelibatkan ipertimbangan ibagaimana iinteraksi 
iantara iorganisasi ipenyedia ijasa idan ipelanggan iserta ikeputusan itentang 
iapakah iorganisasi itersebut imemerlukan isatu ilokasi iatau ibeberapa ilokasi. 
iSeseorang ipemasar iproduk ijasa iseharusnya imencari icara iuntuk 
imembangun ipendekatan ipenyerahan ijasa iyang itepat iserta imenghasilkan 
ikeuntungan iuntuk iperusahaannya. i 
Lokasi iberhubungan idengan ikeputusan iyang idibuat ioleh iperusahaan 
imengenai idimana ioperasi idan istafnya iakan iditempatkan, iyang ipaling 
ipenting idari ilokasi iadalah itipe idan itingkat iinteraksi iyang iterlibat. iSelain iitu, 
ipemilihan itempat iatau ilokasi imemerlukan ipertimbangan iyang icermat 
iterhadap ibeberapa ifaktor iberikut iHurriyati i(2015 i: i57): 






b. Visibilitas, imisalnya ilokasi iyang idapat idilihat idengan ijelas idari itepi 
ijalan. 
c. Lalu ilintas i(traffic), idi imana iada idua ihal iyang iperlu idipertimbangkan, 
iyaitu i(1) ibanyak iorang iyang ilalu-lalang idapat imemberikan ipeluang 
ibesar iterjadinya iimpulse ibuying, i(2) ikepadatan idan ikemacetan ilalu-
lintas idapat ipula imenjadi ipenghambatan. 
d. Tempat iparkir iyang iluas idan iaman. 
e. Ekspansi, itersedia itempat iyang icukup iuntuk iperluasan iusaha idi 
ikemudian ihari. 
f. Lingkungan, iyaitu idaerah isekitar iyang imendukung ijasa iyang 
iditawarkan. 
g. Persaingan, iyaitu ilokasi ipesaing. 
h. Peraturan ipemerintah. 
Lokasi imenurut iLupiyoadi idan iHamdani i(2011:96), iberhubungan 
idengan idi imana iperusahaan iharus ibermarkas idan imelakukan ioperasi iatau 
ikegiatannya. iDalam ihal iini iada itiga ijenis iinteraksi iyang imempengaruhi 
ilokasi, iyaitu: i i 
a. Konsumen imendatangi ipemberi ijasa i(perusahaan): iapabila ikeadaannya 
iseperti iini imaka ilokasi imenjadi isangat ipenting. iPerusahaan isebaiknya 
imemilih itempat idekat idengan ikonsumen isehingga imudah idijangkau, 





b. Pemberi ijasa imendatangi ikonsumen: idalam ihal iini ilokasi itidak iterlalu 
ipenting, itetapi iyang iharus idiperhatikan iadalah ipenyampaian ijasa i iharus 
itetap iberkualitas. i i 
c. Pemberi ijasa idan ikonsumen itidak ibertemu isecara ilangsung: iberarti 
ipenyedia ijasa idan ikonsumen iberinteraksi imelalui isarana itertentu iseperti 
itelepon, ikomputer, iatau isurat. iDalam ihal iini ilokasi imenjadi isangat itidak 
ipenting iselama ikomunikasi iantara ikedua ipihak iterlaksana idengan ibaik. 
Dari ipenjelasan idi iatas idapat idiketahui ibahwa iindikator idari ilokasi 
iyang idigunakan idalam ipenelitian iini iadalah iakses, ivisiabilitas, ilalu ilintas, 
itempat iparkir, ilingkungan idan ipersaingan. 
 
B. Studi iPenelitian iTerdahulu 
Beberapa ipenelitian iterdahulu iyang imenjadi ireferensi ipenelitian iini iadalah i: 
Tabel i2.1 



















































































































































































































































































iPT iTridjaya iMulia 


































































































































































C. Kerangka iBerpikir 
Kerangka ipemikiran imerupakan imodel ikonseptual itentang ibagaimana 
iteori iberhubungan idengan iberbagai ifaktor iyang itelah idiidentifikasi isebagai 
imasalah iyang ipenting. iKerangka ipemikiran iyang ibaik iakan imenjelaskan 
isecara iteoritis ipertautan iantara ivariabel iyang iditeliti. iJadi, isecara iteoritis 
iperlu idijelaskan ihubungan iantara ivariabel iindependen idan ivariabel 
idependen. i 
Produk imerupakan isegala isesuatu iyang idapat iditawarkan iprodusen 
iuntuk idiperhatikan, idiminta, idicari,  idibeli, idigunakan, iatau idikonsumsi ipasar 
isebagai ipemenuhan ikebutuhan iatau ikeinginan ipasar iyang ibersangkutan. 
iMenurut iKotler idan iArmstrong i(2007:448), iproduk iadalah isegala isesuatu 
iyang idapat iditawarkan ike isuatu ipasar iuntuk imemenuhi ikeinginan iatau 
ikebutuhan. iProdukproduk iyang idipasarkan imeliputi ibarang ifisik, ijasa, 
ipengalaman, iperistiwa, iorang, itempat, iproperti,  iorganisasi idan igagasan.  
iSecara ikonseptual iproduk iadalah ipemahaman isubyektif idari iprodusen iatas 
isesuatu iyang ibisa iditawarkan isebagai iusaha iuntuk imencapai itujuan 
iorganisasi imelalui ipemenuhan ikebutuhan idan ikegiatan ikonsumen, isesuai 
idengan ikompetensi idan ikapasitas iorganisasi iserta idaya ibeli ipasar. iSelain iitu 
iproduk idapat ipula ididefinisikan isebagai ipersepsi ikonsumen iyang idijabarkan 
ioleh iprodusen imelalui ihasil iproduksinya.  iProduk idipandang ipenting ioleh 





Keputusan ipenentuan iharga ijuga isangat ipenting idi idalam ipenentuan 
inilai/manfaat iyang idapat idiberikan ikepada ipelanggan idan imemainkan 
iperanan ipenting idalam igambaran ikualitas ijasa. iMenurut iKotler idan 
iArmstrong i(2007: i430) iharga iadalah isejumlah iuang iyang idibayarkan iatas 
ibarang idan ijasa, iatau ijumlah inilai i iyang ikonsumen itukarkan idalam irangka 
imendapatkan imanfaat idari imemiliki iatau imenggunakan ibarang iatau ijasa. 
iHarga imerupakan isalah isatu iunsur imarketing imix, isesuai idengan isifat i 
imarketing imix, iharga iadalah ivariabel iyang idapat idikendalikan ioleh 
iperusahaan. iSelain iitu iharga ijuga imenentukan iditerima iatau itidaknya isuatu 
iproduk ioleh ikonsumen. iMenurut i iPerusahaan iperlu imemantau iharga iyang 
iditetapkan ioleh ipesaing iagar iharga iyang iditentukan ioleh iperusahaan itidak 
iterlalu itinggi iatau isebaliknya, iagar ikemudian iharga iyang iditawarkan idapat 
imeningkatkan ikeputusan ipembelian ikonsumen. 
Kotler idan iArmstrong i(2007: i470) imengatakan ibahwa ipromosi iadalah 
isuatu iunsur iyang idigunakan iuntuk imemberitahukan idan imembujuk ipasar 
itentang iproduk iatau ijasa iyang ibaru ipada iperusahaan imelalui iiklan, ipenjualan 
ipribadi, ipromosi ipenjualan, imaupun ipublikasi.. iAgar iperusahaan iberhasil 
imenjual iproduk iatau ijasa iyang iditawarkan, ipemasar iharus imampu  
imengkomunikasikan isejumlah iinformasi itentang iperusahaan, iproduk, 
istruktur iharga, idan isystem idistribusi ikepada ikonsumen, iperantara 
iperdagangan, idan imedia. iFungsi iutama idari isuatu istrategi ipromosi ipara 
ipemasar iadalah iuntuk imeyakinkan itarget ipelanggan ibahwa ibarang idan ijasa 





ipesaing, isehingga ihal iini idapat imemberikan ikepuasan ikepada ipelanggan. 
Keputuan i ilokasi i imenyangkut i ikemudahan i iakses i iyang i icepat i idan i idapat i 
imenarik i isejumlah i i ibesar i i ikonsumen. i i iKeputusan i i iini i i imeliputi i i ikeputusan i i 
ilokasi i i ifisik i i i(misalnya, i i ikeputusan i i imengenai i i ilokasi i i idimana i i isebuah i i 
ihotel i i iatau i i iresotran i i ididirikan). iLokasi iberpengaruh iterhadap i idimensi-
dimensi i ipemasaran i istrategik, i iseperti i ifleksibilitas, i icompetitive ipositioning, 
imanajemen ipermintaan, idan ifokus istrategis. iMenurut iKotler idan iArmstrong 
i(2007: i498) isalah isatu ikunci imenuju isukses iadalah ilokasi, ikarena ilokasi 
idimulai idengan imemilih ikomunitas. iKeanekaragaman ijasa imembuat 
ipenyeragaman istrategi itempat imenjadi isulit. iLokasi iberhubungan idengan 
ikeputusan iyang idibuat ioleh iperusahaan imengenai idimana ioperasi idan 
istafnya iakan iditempatkan, iyang ipaling ipenting idari ilokasi iadalah itipe idan 
itingkat iinteraksi iyang iterlibat. iSemakin istrategis ilokasi isebuah iusaha imaka  
idapat imeningkatkan ikeputusan ipembelian ikonsumen. 
Berdasarkan iuraian itersebut imaka ikerangka iberpikir idalam ipenelitian 





















 : i iPengaruh isecara iparsial 
 : i iPengaruh isecara isimultan 
  
  
Produk i i(X1) 
Promosi i(X3) 
Harga i i i i i i i i i i i i i i i i i i i i i i i i i i i i i i i i i 
i(X2) 
Keputusan iPembelian i i i i i i i i i i 








D. Perumusan iHipotesis 
Berdasarkan ipada ipermasalahan iyang itelah idiuraikan iterdahulu, imaka 
idapat idikemukakan ihipotesis isebagai ijawaban isementara idalam ipenelitian 
iini, iyaitu i: 
H1. i Terdapat ipengaruh iproduk iterhadap ikeputusan ipembelian idi iCafé iSecret  
iPlace i“70 iKota iTegal. 
H2. i Terdapat ipengaruh iharga iterhadap ikeputusan ipembelian idi iCafé iSecret 
iPlace i“70 iKota iTegal. 
H3. i Terdapat ipengaruh ipromosi iterhadap ikeputusan ipembelian idi iCafé iSecret 
iPlace i“70 iKota iTegal. 
H4. i Terdapat ipengaruh ilokasi iterhadap ikeputusan ipembelian idi iCafé iSecret 
iPlace i“70 iKota iTegal. 
H5. i Terdapat ipengaruh iproduk, iharga, ipromosi idan ilokasi iterhadap 






A. Pemilihan iMetode 
Penelitian iyang idilakukan iadalah imenggunakan imetode ipenelitian 
isurvei, iyaitu isuatu ipenelitian iyang imengambil isample idari isuatu ipopulasi idan 
imenggunakan ikuisioner isebagai ialat ipengumpulan idata idan ibertujuan iuntuk 
imenggambarkan, imenjelaskan, imemaparkan isuatu ifenomena itertentu imelalui 
ikegiatan ipenelitian ilapangan i(Sugiyono, i2016: i34). iMetode iSurvei idigunakan 
iatas ipertimbangan ibahwa imetode iini icukup iekonomis, icepat, imenjamin 
ikeluluasaan iresponden iuntuk imenjawab idan imengumpulkan ifakta-fakta ilain 
iyang idiperlukan iserta imenjamin ikerahasiaan iidentitas i iresponden isehingga 
ilebih i imudah imemberikan i iinformasi iatau ijawaban. iTujuan idari ipenelitian iini 
iadalah iuntuk imembuat ideskripsi, igambaran iatau imelukiskan isecara 
isistematis, iaktual idan iakurat imengenai ifakta-fakta, isifat-sifat iserta ihubungan 
iantar ifenomena iyang isedang idiselidiki. 
 
B. Populasi idan i iSampel i 
1. Populasi iPenelitian 
Populasi imerupakan igabungan idari iseluruh ielemen i iyang iberbentuk 
iperistiwa, ihal iatau iorang iyang imemiliki ikarakteristik iserupa iyang imenjadi 
ipusat iperhatian ioleh ipeneliti ikarena idipandang isebagai isebuah ilingkungan 





ikonsumen iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal iyang ijumlahnya itidak 
idiketahui idengan ipasti. 
2. Sampel iPenelitian 
Sampel imerupakan isubset idari isebuah ipopulasi,  iterdiri idari 
ibeberapa ianggota ipopulasi.  iDalam imelakukan ipenelitian itidak iharus 
imeneliti iseluruh ianggota ipopulasi iyang imenjadi iobyek ipenelitian ikarena 
idalam ibanyak ikasus itidak imungkin iseorang ipeneliti idapat imeneliti 
iseluruh ianggota ipopulasi.  iDengan idemikian ipeneliti iharus imembuat 
isebuah iperwakilan ipopulasi iyang idisebut isampel. iKarena idalam 
ipenelitian iini ipopulasi itidak idiketahui ijuumlahnya idengan ipasti, imaka 




n i i i= i i iJumlah iSampel 
E i i i= i i iError iyang idiharapkan 
Berdasarkan irumus idi iatas, imaka idapat idiperoleh iperhitungan i: 




n i= i0,25 i(1,96)2 
n i= i96,04 i≈ i100 iorang 
Berdasarkan iperhitungan idiatas imaka isampel iyang idi iambil isebanyak 
i100 iorang iresponden, iyaitu ikonsumen iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal. i 
 i i i i i i i i i i i i i i i i i i(Zα/2) i
2 
 in i= i i¼ i i i-------------------------- 





Teknik ipengambilan isampel iyang idigunakan iadalah isampling iinsidental. 
iSampling iinsidental iadalah iteknik ipenentuan isampel iberdasarkan ikebetulan, 
iyaitu isiapa isaja iyang isecara ikebetulan/insidental ibertemu idengan ipeneliti 
idapat idigunakan isebagai isampel, ibila idipandang iorang iyang ikebetulan 
iditemui iitu icocok isebagai isumber idata i(Sugiyono, i2016:67). 
 
C. Definsi iKonseptual idan iOperasional iVariabel 
1. Definisi iKonseptual 
Konsep iadalah iabstraksi itentang iobjek idan ikejadian iyang idigunakan 
ioleh ipeneliti iuntuk imenggambarkan ifenomena isosial iyang imenarik  
iperhatiannya. iKonsep idari ivariabel ipenelitian iini iadalah i i: 
a. Produk 
Kualitas iproduk iadalah ikondisi ifisik, ifungsi idan isifat isuatu iproduk ibaik 
ibarang iatau ijasa iberdasarkan itingkat imutu iyang idiharapkan iseperti 
idurabilitas, ireliabilitas, iketepatan, ikemudahan ipengoperasian, ireparasi 
iproduk iserta iatribut iproduk ilainnya idengan itujuan imemenuhi idan 
imemuaskan ikebutuhan ikonsumen iatau ipelanggan 
b. Harga 
Proses iadalah isemua iprosedur iaktual, imekanisme, idan ialiran iaktivitas 
iyang idigunakan iuntuk imenyampaikan ijasa i(Hurriyati, i2015 i: i64). 
c. Promosi 
Promosi imerupakan iarus iinformasi iatau ipersuasi isatu iarah iyang idibuat 





imenciptakan ipertukaran idalam ipemasaran i(Swastha idan iIrawan,  
i2008:349). 
d. Lokasi 
Tempat iatau ilokasi iadalah ilokasi ipelayanan ijasa iyang idigunakan idalam 
imemasok ijasa ikepada ipelanggan i(Hurriyati, i2015:52). 
e. Keputusan ipembelian 
Keputusan ipembelian iadalah isuatu iproses ikegiatan ipembelian iyang 
itampak ihanyalah isatu itahap idari ikeseluruhan iproses ipembelian ikonsumen 
i(Kotler idan iArmstrong, i2007: i223) 
2. Operasional iVariabel 
Definisi ioperasional iadalah idefinisi iyang idiberikan ipada isuatu 
ivariabel idengan itujuan imemberi i iarti, i iatau imenspesifikasikan ikejelasan, i i 
iataupun imembenarkan isuatu ioperasional iyang idiperlukan iuntuk 
imengukur ikonstruk iatau ivariabel itersebut. iDefinisi ioperasional ivariabel 
ipenelitian imerupakan ispesifikasi idari ivariabel-variabel ipenelitian iyang 
isecara inyata iberhubungan idengan irealitas iyang iakan idiukur idan 
imerupakan imanifestasi idari ihal-hal iyang iakan idiamati ioleh ipeneliti. 












Produk Kinerja i Karakteristik ipokok idari 
iproduk 







Keandalan kemungkinan ikecil 
imengalami ikerusakan 






Daya itahan Umur iekonomis 
Serviceability Kenyamanan 
Kemudahan iperbaikan 






Promosi i Periklanan Brosur 
Spanduk 




















idengan idaya ibeli 
Kesesuaian iharga 
idengan ikualitas 
Lokasi Akses Lokasi iyang imudah 
idijangkau 
Skala iLikert Hurriyati 
i(2015 i: i57) 
Visiabilitas Lokasi iyang idapat idilihat 
idengan ijelas 
Lalu ilintas Kepadatan idan 
ikemacetan ilalu-lintas 
Tempat iparkir Tempat iparkir iyang iluas 
idan iaman 





































D. Teknik iPengumpulan iData 
Dalam iusaha imemperoleh idata iyang idibutuhkan, imetode iyang 
idigunakan iadalah i: 
1. Studi iPustaka 
Studi ipustaka iadalah isegala iusaha iyang idilakukan ioleh ipeneliti iuntuk 
imenghimpun iinformasi iyang irelevan idengan itopik iatau imasalah iyang iakan 
iatau isedang iditeliti. iInformasi iitu idapat idiperoleh idari ibuku-buku iilmiah, 
ilaporan ipenelitian, ikarangan-karangan iilmiah, itesis idan idisertasi, iperaturan-
peraturan, iketetapan-ketetapan, ibuku itahunan, iensiklopedia, idan isumber-
sumber itertulis ibaik itercetak imaupun ielektronik ilain. iDalam ipenelitian iini 
istudi ipustaka iyang idigunakan iinformasi imengenai iperaturan iatau iketetapan 










Kuesioner idilakukan idengan icara imemberikan ipertanyaan ikepada 
iresponden idengan ipanduan ikuesioner imaupun imemberikan idaftar i 
ipertanyaan iuntuk idiisi ioleh iresponden, idan idata iyang idiperoleh idapat 
idiolah idan imemberikan iinformasi itertentu ikepada ipeneliti. 
Pada ipenelitian iini ipeneliti imemberikan idaftar ipertanyaan itertutup 
ikepada iresponden. iPertanyaan itertutup idalam ikuesioner itersebut imenyajikan 
isebuah ipertanyaan iyang iharus iditanggapi ioleh iresponden isecara iterstruktur 
iPertanyaan iyang isifatnya itertutup imenggunakan iskala iLikert idengan iskor i1-5. 
iJawaban iuntuk isetiap iinstrumen iskala iLikert imempunyai igradasi idari inegatif 
isampai ipositif idan iuntuk ikeperluan ianalisis ikuantitatif, imaka ijawaban itersebut 
idiberi iskor isesuai idengan itabel iberikut: 
Tabel i3.2 
Skala iLikert ipada iPertanyaanTertutup 
 
Pilihan iJawaban Skor 
Sangat itidak isetuju 1 
Tidak isetuju 2 
Netral 3 
Setuju 4 




E. Teknik iPengujian iInstrumen iPenelitian 
Pada ipenelitian iini ipeneiti imenggunakan iinstrumen ipenelitian iberupa 
iangket iatau ikuesioner iuntuk imengumpulkan idata iprimer. iButir-butir 





iyang irelevan idan idari itemuan ihasil ipeneliti iterdahulu. iKemudian, ipeneliti 
imelakukan iuji ivaliditas idan iuji ireabilitas iterhadap ikuesioner iuntuk 
imengetahui iapakah ikuesioner itersebut ivalid idan ireliable. iSkala ipengukuran 
imerupakan ikesepakatan iyang idigunakan isebagai iacuan iuntuk imenentukan 
ipanjang ipendeknya iinterval iyang iada idalam ialat iukur, isehingga ialat iukur 
itersebut ibila idigunakan idalam ipengukuran iakan imenghasilkan idata 
ikuantitatif. iSkala iLikert idigunakan iuntuk imengukur isikap, ipendapat, idan 
ipersepsi iseseorang iatau ikelompok iorang itentang ifenomena isosial.  iDengan 
iskala iLikert, imaka ivariabel iyang idiukur idijabarkan imenjadi iindikator 
ivariabel.  iKemudian iindikator itersebut idijadikan isebagai ititik itolak iuntuk 
imenyusun iitem-item iinstrumen iyang idapat iberupa ipernyataan iatau 
ipertanyaan. iJawaban isetiap iitem iinstrumen iyang imenggunakan iskala ilikert 
imempunyai igradiasi idari isangat ipositif isampai isangat inegatif, iyang idapat 
iberupa ikata-kata iantara ilain. iUntuk ikeperluan ianalisis ikuantitatif, imaka 
ijawaban iitu idapat idiberi iskor, imisalnya iSangat isetuju idiberi iskor i5, iSetuju 
idiberi iskor i4, inetral idiberi iskor i3, iTidak isetuju idiberi iskor i2 idan i iSangat itidak  
isetuju idiberi iskor i1. 
1. Uji iValiditas iInstrumen 
Uji iValiditas idigunakan iuntuk imengukur isah iatau itidaknya isuatu 
ikuesioner. iSuatu ikuesioner idikatakan ivalid ijika ipertanyaan ipada  
ikuesioner imampu iuntuk imengungkapkan isesuatu iyang iakan idiukur ioleh 





iantara iitem idan itotal iskor iitem iyang idihitung idengan irumus ikorelasi 
iproduct imoment. 
2. Uji iReliabilitas iInstrumen 
Reliabilitas ipada idasarnya iadalah isejauh imana ihasil isuatu 
ipengukuran idapat idipercaya. iJika ihasil ipengukuran iyang idilakukan 
isecara iberulang irelatif isama imaka ipengukuran itersebut idianggap 
imemiliki itingkat ireliabilitas iyang ibaik. iUntuk imenguji ireliabilitas 
iinstrumen idilakukan idengan imenganalisis ikonsistensi ibutir-butir iyang 
iada ipada iinstrumen idengan imenggunakan ikoefisien ireliabilitas 
i(Cronbach iAlpha). iSuatu ivariabel idikatakan ireliabel ijika imemberikan 
inilai iCronbach iAlpha i> i0,60. 
F. Teknik iAnalisis iData 
Teknik ianalisis idata iyang idigunakan iadalah ianalisis iregresi ilinier 
iberganda. iMetode iregresi ilinier iberganda iadalah ianalisis iyang idigunakan iuntuk 
imengetahui ipengaruh iatau ihubungan iantar ivariabel iterikat iatau ivariabel 
idependen idengan idua iatau ilebih ivariabel ibebas iatau ivariabel iindependen. 
Sebelum ianalisis iregresi ilinier iberganda idilakukan, imaka iharus idiuji 
iterlebih idahulu idengan imenggunakan iuji iasumsi iklasik iuntuk imemastikan 
iapakah imetode ianalisis ilinier iberganda iyang idigunakan imemenuhi isyarat 
ipengujian. iUji iasumsi iklasik iwajib idilakukan iuntuk imenguji ilayak itidaknya 
imodel iregresi ilinier iberganda iyang idigunakan idalam ipenelitian iini. iAnalisis iyang 






1. Metode iSuksesive iInterval 
Metode isuksesif iinterval imerupakan iproses imengubah idata iordinal 
imenjadi idata iinterval. iDalam ibanyak iprosedur istatistik iseperti iregresi,  
ikorelasi iPearson, iuji it idan ilain isebagainya imengharuskan idata iberskala 
iinterval.  iOleh ikarena iitu, ijika ihanya imempunyai idata iberskala iordinal 
imaka idata itersebut iharus idiubah ikedalam ibentuk iinterval iuntuk imemenuhi 
ipersyaratan iprosedur-prosedur itersebut. iLangkah-langkah i itransformasi 
idata iordinal ike idata iinterval isebagai iberikut i(Riduwan idan iKuncoro, 
i2008:30) i: 
a. Pertama iperhatikan isetiap ibutir ijawaban iresponden idari iangket iyang 
idisebarkan; 
b. Pada isetiap ibutir iditentukan iberapa iorang iyang imendapat iskor i1, i2, i3, 
i4, idan i5 iyang idisebut isebagai ifrekuensi; 
c. Setiap ifrekuensi idibagi idengan ibanyaknya iresponden idan ihasilnya 
idisebut iproporsi; 
d. Tentukan inilai iproporsi ikumulatif idengan ijalan imenjumlahkan inilai 
iproporsi isecara iberurutan iperkolom iskor; 
e. Gunakan iTabel iDistribusi iNormal,  ihitung inilai iZ iuntuk isetiap iproporsi 
ikumulatif iyang idiperoleh; 
f. Tentukan inilai itinggi idensitas iuntuk isetiap inilai iZ iyang idiperoleh 
i(dengan imenggunakan iTabel iTinggi iDensitas); 









h. Tentukan inilai itransformasi idengan irumus i: iY i= iNS i+ i[ i1+ i| iNSmin i| i] 
 
2. Uji iAsumsi iKlasik 
Suatu imodel iregresi iyang ibaik iadalah imodel iregresi iyang imemenuhi 
iasumsi iklasik iyaitu, iasumsi inormalitas idan iheterokedastisitas. iOleh ikarena iitu, 
iperlu idilakukan ipengujian inormalitas idan iheterokedastisitas isebelum 
idilakukan ipengujian ihipotesis. iBerikut ipenjelasan iuji iasumsi iklasik iyang iakan 
idilakukan ipenelitian iini i(Ghozali, i2011:140). 
a. Uji iNormalitas 
Uji inormalitas ibertujuan iuntuk imenguji iapakah idalam imodel iregresi,  
ivariabel ipengganggu iatau iresidual imemiliki idistribusi inormal. iSeperti 
idiketahui ibahwa iuji it idan iF imengasumsikan ibahwa inilai iresidual 
imengikuti idistribusi inormal. iKalau iasumsi iini idilanggar imaka iuji istatistik 
imenjadi itidak ivalid iuntuk ijumlah isampel ikecil. iCara iuntuk imendeteksi 
iapakah iresidual iberdistribusi inormal iatau itidak iyaitu idengan ianalisis 
igrafik. 
Salah isatu icara itermudah iuntuk imelihat inomalitas iresidual iadalah 
idengan imelihat igrafik ihistogram iyang imembandingkan iantara idata 
iobservasi idengan idistribusi iyang imendekati idistribusi inormal. iNamun 
idemikian ihanya idengan imelihat ihistogram ihal iini idapat imenyesatkan 
ikhususnya iuntuk ijumlah isampel iyang ikecil. iMetode iyang ilebih ihandal 
 i(Density iat iLower iLimit) i– i(Density iat iUpper iLimit) 
 







iadalah idengan imelihat inormal iprobality iplot iyang imembandingkan 
idistribusi ikumulatif idari iditribusi inormal. iDistribusi inormal iakan 
imembentuk isatu igaris ilurus idiagonal, idan iploting idata iresidual iakan 
idibandingkan idengan igaaris idiagonal. iJika idistribusi idata iresidual inormal, 
imaka igaris igaris iyang imenggambarkan idata isesungguhnya iakan 
imengikuti igaaris idiagonalnya i(Ghozali, i2011: i140) 
b. Uji iHeterokedastisitas 
Uji iHeteroskedastisitas ibertujuan imenguji iapakah idalam imodel 
iregresi iterjadi iketidaksamaan ivariance idari iresidual isatu ipengamatan ike 
ipengamatan iyang ilain. iJika ivariance idari iresidual isatu ipengamatan ike 
ipengamatan ilain itetap, imaka idisebut iHomoskedasitas idan ijika iberbeda 
idisebut iHeteroskedastisitas. iModel iregresi iyang ibaik iadalah iyang 
iHeteroskedastisitas iatau itidak iterjadi iHeteroskedastisitas. iKebanyakan 
idata icrossection imengandung isituasi iHeteroskedastisitas ikarena idata iini 
imenghimpun idata iyang imewakili iberbagai iukuran i(kecil, isedang, idan 
ibesar). i 
Cara iuntuk imendeteksi iada iatau itidaknya iHeteroskedastisitas iadalah 
idengan imelihat igrafik iPlot iantara inilai iprediksi ivariabel iterikat i(dependen) 
iyaitu iZPRED idengan iresidualnya iSRESID. iDeteksi iada itidaknya 
iHeteroskedastisitas idapat idilakukan idengaan imelihat iada itidaknya ipola 
itertentu ipada igrafik iscatterplot iantara iSRESID idan iZPRED idimana 
isumbu iY iadalah iY iyang itelah idiprediksi, idan isumbu i iX iadalah iresidual i(Y 





1) Jika iada ipola itertentu, iseperti ititik-titik iyang iada imembentuk ipola 
itertentu iyang iteratur i(bergelombang, imelebar ikemudian imenyempit), 
imaka imengindifikasikan itelah iterjadi iHeteroskedastisitas. 
2) Jika itidak iada ipola iyang ijelas, iserta ititik-titik imenyebar idi iatas i idan idi 
ibawah iangka i0 ipada isumbu iY, imaka itidak iterjadi iHeteroskedastisitas. 
i(Ghozali, i2011: i39). i 
c. Uji iMultikolinieritas 
Uji imultikoliniearitas ibertujuan iuntuk imenguji iapakah idalam 
imodel iregresi iditemukan iadanya ikorelasi iantar ivariabel iindependen 
i(Ghozali, i2011:103). iModel iregresi iyang ibaik iseharusnya itidak iterjadi 
ikorelasi idi iantara ivariabel iindependen. iJika ivariabel iindependen isaling 
iberkorelasi, imaka ivariabel-variabel iini itidak iorthogonal. iOrthogonal iyang 
idimaksud imengandung imakna itidak isaling imempengaruhi iatau itidak 
isaling imenginterferensi. iJika iterjadi ikorelasi,  imaka iterdapat iproblem 
imultikoliniearitas.Model iregresi iyang ibaik iseharusnya itidak iterjadi 
ikorelasi idiantara ivariabel iindependennya. iAda itidaknya  
imultikoliniearitas idi idalam imodel iregresi iadalah idilihat idari ibesaran 
iVIF i(Variance iInflation iFactor) idan itolerance. iRegresi iyang iterbebas 
idari iproblem imultikolinearitas iapabila inilai iVIF i< i10 idan inilai 
itolerance i> i0,10, imaka idata itersebut itidak iada imultikolinearitas 
i(Ghozali, i2011:103). 





Regresi ilinier iberganda ibertujuan iuntuk imengetahui ihubungan 
ifungsional iantara ivariabel iindependen isecara ibersama-sama iterhadap ivariabel 
idependen. iRumus iyang idigunakan iadalah i: 
Yˆ i= ia i+ iβ i1X1 i+ iβ2 iX2+ iβ i3X3 i+ iβ4 iX4 i+ ie 
Keterangan i: 
Yˆ i = iKeputusan ipembelian i 
a i = iKonstanta 
β i1- iβ i4  i= iKoefisien iregresi i 
X1 i = iProduk. 
X2 i = iHarga 
X3 i = iPromosi. 
X4 i = iLokasi 
e = iepsilon, iyaitu ivariabel ilain iyang itidak idimasukkan 
4. Uji iParsial 
Pengujian iparsial iatau i iuji iketepatan iparameter ipenduga i(Estimate) i idigunakan 
iuntuk imengukur ipengaruh ivariabel ibebas iterhadap ivariabel iterikat. i iUji iparsial 
idigunakan iuntuk imenguji iapakah ijawaban ipertanyaan ihipotesis iitu ibenar. iUji 
istatistik ipada idasarnya imenunjukkan iseberapa ijauh ipengaruh isuatu ivariabel 
ipenjelas isecara iindividual idalam imenerangkan i ivariabel iterikat. iLangkah i– 
ilangkah iyang iditempuh iantara ilain i: 
a. Formulasi iHipotesis 
Hipotesis istatistik iyang iakan idiuji idapat idiformulasikan i: 





Untuk imenjawab iperumusan imasalah inomor i1, imaka ihipotesis 
istatistik iyang iakan idiuji idapat idiformulasikan i: 
Ho i: iβ i i= i0, tidak iterdapat ipengaruh iproduk iterhadap ikeputusan 
ipembelian idi iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal. 
H1 i: iβ i i0, i terdapat ipengaruh iproduk iterhadap ikeputusan ipembelian 
idi iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal. 
b. Formulasi iPengujian iHipotesis i2 
Untuk imenjawab iperumusan imasalah inomor i2, imaka ihipotesis 
istatistik iyang iakan idiuji idapat idiformulasikan i: 
Ho i: iβ i i= i0, tidak iterdapat ipengaruh iharga iterhadap ikeputusan 
ipembelian idi iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal. 
H2 i: iβ i i0, i terdapat ipengaruh iharga iterhadap ikeputusan ipembelian 
idi iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal. 
c. Formulasi iPengujian iHipotesis i3 
Untuk imenjawab iperumusan imasalah inomor i3, imaka ihipotesis 
istatistik iyang iakan idiuji idapat idiformulasikan i: 
Ho i: iβ i i= i0, tidak iterdapat ipengaruh ipengaruh ipromosi iterhadap  
ikeputusan ipembelian idi iCafé iSecret iPlace i“70 iKota 
iTegal.. 
H3 i: iβ i i0, i terdapat ipengaruh ipengaruh ipromosi iterhadap ikeputusan 
ipembelian idi iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal.. 





Untuk imenjawab iperumusan imasalah inomor i4, imaka ihipotesis 
istatistik iyang iakan idiuji idapat idiformulasikan: 
Ho i: iβ i i= i0, tidak iterdapat ipengaruh ilokasi iterhadap ikeputusan 
ipembelian idi iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal. 
 H4 i: iβ i i0, i terdapat ipengaruh ilokasi iterhadap ikeputusan ipembelian 
idi iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal. i 
e. Taraf iSignifikan 
Untuk imenguji isignifikan idari ikoefisien ikorelasi iyang idiperoleh, iakan 
idigunakan iuji it idua ipihak idengan imenggunakan itingkat isignifikan 
isebesar i95 i% i(atau i i= i5 i%). 
f. Kriteria iPengujian iHipotesis 
Kriteria iuntuk imenerima iatau imenolak iHo iyaitu i: 
Ho iditerima iapabila i-ttabel i ithitung i ittabel 
Ho iditolak iapabila thitung i ittabel iatau i-thitung i i- ittabel 
Kurva iPenerimaan iHipotesis iPada iUji it 








g. Menghitung iNilai ithitung 
Ho iDiterima 
Ho iDitolak 















Kesalahan istandar iestimasi i(standar ierror iof iestimate) idiberi isimbol 














b = iNilai iParameter 
Sb = iStandar iEror idari ib 
Sy.x = iStandar iEror iEstimasi 
h. Keputusan iHo iditolak iatau iditerima 
5. Uji iSimultan 
Yaitu iuntuk imemperoleh ikesimpulan idari iada iatau itidaknya ipengaruh 
iantara ivariabel ibebas isecara isimultan iterhadap ivariabel iterikat 
a. Formulasi iHipotesis 





Ho i: iβ i= i0, i tidak iada ipengaruh iproduk, iharga, ipromosi idan ilokasi 
iterhadap ikeputusan ipembelian idi iCafé iSecret iPlace i“70 
iKota iTegal. 
Ha i: iβ i i0, i ada ipengaruh iproduk, iharga, ipromosi idan ilokasi iterhadap 
ikeputusan ipembelian idi iCafé iSecret iPlace i“70 iKota 
iTegal. 
b. Taraf iSignifikan 
Untuk imenguji isignifikan idari ikoefisien ikorelasi iyang idiperoleh, iakan 
idigunakan iuji iF idengan imenggunakan itingkat isignifikan isebesar i95 i% 
i(atau i i= i5 i%)Kriteria iPengujian iHipotesis 
c. Kriteria iuntuk imenerima iatau imenolak iHo iyaitu i: 
Ho iditerima iapabila = iFtabel i iFhitung i 
Ho iditolak iapabila = iFhitung i> iFtabel i 








d. Menghitung iNilai iFhitung 
Adapun iuntuk i imenguji isignifikansi idengan idigunakan irumus isebagai 





   
 
Keterangan i: 
JKreg i i i i = i iJumlah iKuadrat iregresi 
JKres i i i = i iJumlah iKuadrat iresidu 
k   = Jumlah ivariabel ibebas 
n = Jumlah isampel 
e. Keputusan iHo iditolak iatau iditerima 
 
6. Analisis iKoefisien iDeterminasi 
Untuk imenentukan iseberapa ibesar ipersentase ipengaruh ivariabel iX 
iterhadap ivariabel iY idapat idihitung idengan imenggunakan ikoefisien 
ideterminasi, idengan irumus isebagai iberikut: 
KD i = ir2 ix i100% i 
Dimana i: 
KD i : iBesarnya ikoefisien ideterminasi i 




HASIL iDAN iPEMBAHASAN 
 
A. Gambaran iUmum 
Café iSecret  iPlace” i70 iKota iTegal iberdiri ipada i22 iApril i2017, ibergerak 
idi ibidang  icoffee iand iroastery.  iSecret  iPlace iadalah isalah isatu icafe itempat  
ipengunjung ibercerita idan iberkumpul ibersama iteman-teman.  iSecret iPlace  
imenyediakan iRoast iBeans iNusantara iyg iberkualitas iluar ibiasa idan ipasti 
iakan imemuaskan ikonsumen ipenikmat  ikopi iataupun iyang ibergerak idi 
ibidang ikopi i(Cafe).  iDengan iVarian iHarga iyang  iberagam ibergantung ipada 
imasing–masing ijenis ikopi iyang idiingikan ipelanggan. 
Kopi iadalah ibiji idari itumbuhan ikopi idan imerupakan isumber idari 
iminuman ikopi. iWarna ibijinya iadalah iputih idan isebagian ibesar iberupa 
iendosperma. iSetiap ibuah iumumnya imemiliki idua ibiji. iBuah iyang ihanya 
imengandung isatu ibiji idisebut idengan ipeaberry idan idipercaya imemiliki irasa 
iyang ilebih ibaik. iDua ivarietas iyang ipaling ibanyak idibudidayakan iyaitu ikopi 
iarabika idan ikopi irobusta. iKopi iarabika imengandung isekitar i0.8-1.4 ipersen 
ikafeina, isedangkan ikopi irobusta i1.7-4% ikafein. iKopi imerupakan isalah isatu 
itanaman iperkebunan idan ikomoditas iekspor iutama idari isetengah inegara 
iberkembang idi idunia. 
Fenomena ingopi idi ikedai ikopi iatau icoffee ishop imodern imenjadi isuatu 
ikebiasaan imasyarakat iurban isaat iini, iseperti idi iJakarta, iBandung, iSurabaya,  





isudah imenjadi iidentitas ikelas imenengah iuntuk iberkumpul. iMereka isemakin 
ibanyak iberkumpul idi ikedai ikopi idibanding irestoran ibiasa, imereka ilebih 
imengandalkan ikedai ikopi iuntuk inongkrong iatau imeeting. iDengan iberkumpul 
idi ikedai ikopi, iimej imereka imenjadi ilebih iberkelas. iDengan imengunjungi ikedai 
ikopi itersebut, iberagam ifasilitas ijuga iseolah ididapat igratis, iseperti iwifi. i 
Café iSecret iPlace i“70 iKota iTegal ibuka isetiap ihari idari ipukul i11.00 iWIB 
isampai ipukul i23.00 iWIB. iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal idilengkapi idengan 
ifasilitas iAC i(air iconditioner) isehingga ipelanggan imerasa inyaman. iCafé iSecret 
iPlace i“70 iKota iTegal idapat idigunakan iuntuk irapat, igathering, iperayaan iulang 
itahun, idan ijuga iacara-acara ilainnya. iTarget isasaran iCafé iSecret iPlace i“70 iKota 
iTegal iadalah imasyarakat idengan itingkat iekonomi imenengah, iakan itetapi itidak 
imenutup ikemungkinan ikalangan iatas ijuga iakan imelakukan ipembelian idi iCafé 
iSecret iPlace i“70 iKota iTegal. iSegmen iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal imuda 
ihingga itua, imaka iharga imenu iyang idisajikan idengan iharga iyang iterjangkau. i 
Visi imerupakan igambaran itentang imasa idepan iyang irealistik idan iingin 
idiwujudkan idalam ikurun iwaktu itertentu. iVisi idari iCafé iSecret iPlace i“70 iKota 
iTegal iadalah i imenjadikan iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal isebagai ipilihan 
iutama imasyarakat ikota iTegal idalam imengkonsumsi idan imenikmati ikopi. i i 
Misi idapat idiartikan isebagai ilangkah iatau ikegiatan iyang ibersifat istrategis 
idan iefektif idalam iupaya imencapai ivisi iyang itelah iditetapkan. iMisi iCafé iSecret 
iPlace i“70 i i: 
1. Memperkenalkan iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal isebagai itempat  





iberbagai iaktivitas iseperti ime itime, irapat, iberkumpul ibersama ikerabat, iteman 
imaupun ilainnya. 
2. Memberikan ikopi idengan ikualitas iyang iterbaik ibagi imasyarakat idengan 
iharga iyang iterjangkau. 
3. Terus imenyediakan ikopi iyang imemiliki ikeanekaragaman ijenis idan icita irasa 
iyang iunik idan iberbeda ipada isetiap ikopinya idemi imemenuhi isetiap iselera  
ikonsumen iterhadap ikopi. 
4. Melayani ikonsumen idengan isegenap ihati idemi imeningkatkan ikepuasan 
ikonsumen imelalui ikualitas ipelayanan. 
Café iSecret iPlace i“70 iKota iTegal iberusaha iuntuk iterus imeningkatkan 
ikualitas ikopi iyang idisajikan iatau idijual. iHal iini idapat idilakukan idengan icara 
imenciptakan isesuatu iyang ibaru iseperti irasa iyang ilezat, imembuat iinovasi 
imenu-menu imakanan idan iminuman ibaru iuntuk imenghindari ikonsumen ijenuh 
idengan imenu iyang iada. iPenyajian iyang imenarik iakan imemuaskan ikebutuhan 
ikonsumen iagar ikembali iberkunjung ike iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal 
iuntuk imembeli iproduk imakanan iatau iminuman iyang idisajikan. iDengan 
imenciptakan ikualitas iproduk iyang ibermutu, imaka ikeberlangsungan iusaha 
iterjamin. iKualitas iproduk iyang ibermutu idapat imembantu iCafé iSecret iPlace 
i“70 iKota iTegal imenarik ikonsumen ibaru idan imenciptakan ikepuasan ikonsumen 
isehingga iakan imempertahankan ikonsumen iyang iada. 
Setiap iusaha idalam ibidang ikuliner ipasti imemiliki ikelebihan idan 
ikekurangan imasing-masing, ibaik idari isegi itempat, ifasilitas, imenu, idan 





idiperhatikan iserius ioleh ipemilik iusaha, iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal 
imenerima ikritik idan isaran iberkaitan idengan ikebersihan iperalatan idan ifasilitas  
iyang idi ipersiapkan isebelum ikonsumen idatang. iSehingga ibarista, ikasir idan 
ipelayan iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal ilebih itanggap idalam imelayani 
ikonsumen imenjadi ilebih inyaman isaat iingin iberistirahat isejenak. iCafé iSecret  
iPlace i“70 iKota iTegal imenjadi itempat ikuliner idengan ijumlah ipengunjung 
iterbanyak iadalah ianak imuda isehingga ifasilitas iwifi imenjadi isalah isatu 
ikebutuhan iyang ipenting ibagi ikonsumen.  iUntuk iitu, ipihak iCafé iSecret iPlace 
i“70 iKota iTegal iCafe iBistro imeningkatkan ikinerja ifasilitas iwifi isehingga idapat 
imembuat ikonsumen imerasa ilebih ibetah iberada idi iCafé iSecret iPlace i“70 iKota 
iTegal. iPassword iwifi idiberikan idi itempat iyang istrategis isehingga ikonsumen 
itidak iperlu imenanyakan ike ikasir. 
Sebagai isebuah ibisnis ikuliner iyang imenginginkan isebuah ikontuinuitas  
ipada ibisnis iyang idijalani, iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal imemiliki ivisi idan 
imisi iyang iharus idicapai idan idilaksanakan iagar itetap ibisa ibersaing idengan ipara 
ikompetitornya. iDalam imenjalankan isebuah ibisnis, ikafe itentu imemiliki ivisi 
iyang iharus idicapai idalam iwaktu iyang itidak idapat iditentukan. iVisi imerupakan 
idestinasi idari isebuah iperusahaan, iseluruh ielemen iyang iada idi iperusahaan 
isebisa imungkin idiarahkan iuntuk imenuju ivisi iyang idimiliki iagar itercapai. 
Café iSecret iPlace i“70 iKota iTegal imerupakan ibisnis iyang ibergerak idalam 
ibidang ikuliner ikhusunya icoffee ishop iyang iberarti iCafé iSecret iPlace i“70 iKota 
iTegal imenjual iberbagai ijenis iproduk ikopi idan imakanan iyang idinikmati ioleh 





imenjadi imisi idari iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal idalam imenjalankan 
ibisnisnya iagar ikafe iselalu ibergerak idi ijalur iyang imengarah ipada itercapainya 
isebuah ivisi idari ikafe. iMaka iuntuk iselalu iberada idalam ijalur iyang imengarah ike 
ivisi iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal imemiliki imisi iyang iharus idicapai,  
iyaitu:“Memberikan iproduk idan ipelayanan iterbaik iuntuk imasyarakat  
iIndonesia”. iSeperti iyang itelah idisebutkan ibahwa iCafé iSecret iPlace i“70 iKota 
iTegal iingin imenjadi irestoran iterkemuka idi iIndonesia idengan iproduk 
iberkualitas, iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal imelakukan ibeberapa iusaha 
iusaha iseperti iyang idigambarkan ipada imisi ikafe iyaitu idengan imenyediakan 
iproduk iunggul idan imemberikan ipelayanan iterbaik idemi imemuaskan ikeinginan 
ikonsumen. iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal ijuga isudah imemperkirakan 
iusahanya itersebut iuntuk iselalu iada isampai idimasa iyang iakan idatang, isehingga 
iuntuk iselalu ieksis idi idunia ikuliner. 
 
B. Hasil iPenelitian 
1. Deskripsi iResponden 
Penelitian iini imengambil i100 iresponden isebagai isampel. iResponden 
itersebut iadalah ikonsumen iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal. iResponden 
idipilih isecara iacak idengan iteknik ipengambilan isampel iyang idigunakan 
iadalah iteknik isampling iinsidental. iPada ibagian iini ibertujuan iuntuk 
imenjelaskan ianalisa idriskriptif itentang iresponden. iBerdasarkan ipertanyaan 
iyang iada idalam ikuisioner, iyaitu ijenis ikelamin, iusia idan itingkat ipendidikan 





igambaran imengenai iresponden iyang imenjadi iobjek ipenelitian isebagai 
iberikut i: 
Gambar i4.1 
Karakteristik iResponden iBerdasarkan iUmur 
 
Umur Responden Presentase 
17-20 itahun 24 24 i% 
21-30 itahun 57 57% 
31-40 itahun 15 15% 
> i41 itahun 4 4 i% 
Jumlah 100 100% 
 
 
Sumber: idata iprimer idiolah, i2021 
Tabel idi iatas imenunjukkan ibahwa ikarakteristik iresponden 
iberdasarkan iusia iyaitu iresponden i iyang iberusia i17 i- i20 itahun isebanyak i24 
iorang irepsonden iatau i24%, iresponden i iyang iberusia i21-30 itahun isebanyak 





isebanyak i15 iorang irepsonden iatau i15% idan iresponden i iyang iberusia ilebih 
idari i41 itahun isebanyak i4 iorang irepsonden iatau i4%. 
Gambar i i4.2 
Karakteristik iResponden iBerdasarkan iJenis iKelamin 
 
Jenis iKelamin Responden Presentase 
Laki- ilaki 55 55 i% 
Perempuan 45 45 i% 
Jumlah i 100 100 i% 
 
Sumber: idata iprimer idiolah, i2021 
Tabel idi iatas imenunjukkan ibahwa isebagian ibesar iresponden iyang 
imenjawab ikuesioner iadalah iresponden iyang iberjenis ikelamin ilaki-laki 
iyaitu isebanyak i55 iresponden iatau i(55 i%) idan isisanya iadalah iresponden 
idengan ijenis ikelamin iperempuan isebanyak i45 iresponden i(45%). 
Gambar i4.3 






Pendidikan iTerakhir Responden Presentase 
SMA 20 20 i i% 
DIPLOMA 28 28 i% 
SARJANA i(S1) i 39 39 i% 
PASCA iSARJANA i(S2) 13 13 i i% 
JUMLAH 100 100 i% 
 
 
Sumber: idata iprimer idiolah, i2021 
Tabel idi iatas imenunjukkan ibahwa isebagian ibesar iresponden iyang 
imenjawab ikuesioner iadalah iresponden idengan itingkat ipendidikan iterakhir 
iSarjana i(S1) iyaitu isebanyak i39 iresponden iatau i39 i%, i iresponden idengan 
itingkat ipendidikan iterakhir iSMA iyaitu isebanyak i20 iresponden iatau i20 i%, i 





iresponden iatau i28%, i idan iresponden idengan itingkat ipendidikan iterakhir 
iPasca iSarjana i(S2) iyaitu isebanyak i13 iresponden iatau i13 i%. 
 
 
2. Pengujian iInstrumen iPenelitian 
a. Uji iValiditas iInstrumen i 
Validitas iatau ikesahihan imenunjukkan isejauh imana isuatu ialat iukur 
imampu imengukur iapa iyang iingin idiukur i(Siregar, i2016:75). iKriteria 
ivaliditas iadalah ijika ikorelasi iproduct imoment i> irtabel ipada itaraf 
isignifikansi i5%. 
Tabel i4.4 
Hasil iPengujian iValiditas iProduk 
No. Keterangan r_hitung r_tabel Keputusan 
1 Produk_1 0,781 0,361 Valid 
2 Produk_2 0,545 0,361 Valid 
3 Produk_3 0,532 0,361 Valid 
4 Produk_4 0,686 0,361 Valid 
5 Produk_5 0,712 0,361 Valid 
6 Produk_6 0,786 0,361 Valid 
7 Produk_7 0,601 0,361 Valid 
8 Produk_8 0,674 0,361 Valid 
 
Jumlah ibutir isoal iuji icoba ivariabel iproduk iterdiri idari i8 ibutir 
ipernyataan. iKemudian idilakukan iuji icoba iinstrumen ikepada i30 
iresponden idengan itaraf isignifikan i0,05 isehingga ididapat irtabel i= i0,361. 
iHasil ipengujian imenunjukkan ihasil irhitung isetiap ipertanyaan ipada  
imasing-masing ivariabel ilebih ibesar idari inilai ikritis i(rtabel), isehingga 





ipenelitian iini iadalah ivalid idan idapat idilanjutkan isebagai iinstrumen 
ipenelitian. 
Tabel i4.5 
Hasil iPengujian iValiditas iHarga 
No. Keterangan r_hitung r_tabel Keputusan 
1 Harga_1 0,653 0,361 Valid 
2 Harga_2 0,527 0,361 Valid 
3 Harga_3 0,661 0,361 Valid 
4 Harga_4 0,448 0,361 Valid 
5 Harga_5 0,516 0,361 Valid 
6 Harga_6 0,695 0,361 Valid 
7 Harga_7 0,531 0,361 Valid 
8 Harga_8 0,720 0,361 Valid 
 
Jumlah ibutir isoal iuji icoba ivariabel iharga iterdiri idari i8 ibutir 
ipernyataan. iKemudian idilakukan iuji icoba iinstrumen ikepada i30 
iresponden idengan itaraf isignifikan i0,05 isehingga ididapat irtabel i= i0,361. 
iHasil ipengujian imenunjukkan ihasil irhitung isetiap ipertanyaan ipada  
imasing-masing ivariabel ilebih ibesar idari inilai ikritis i(rtabel), isehingga 
idapat idikatakan ibahwa isetiap ipertanyaan ipada ivariabel iharga idalam 
ipenelitian iini iadalah ivalid idan idapat idilanjutkan isebagai iinstrumen 
ipenelitian 
Tabel i4.6 
Hasil iPengujian iValiditas iPromosi 
No. Keterangan r_hitung r_tabel Keputusan 
1 Promosi_1 0,740 0,361 Valid 
2 Promosi_2 0,689 0,361 Valid 
3 Promosi_3 0,906 0,361 Valid 
4 Promosi_4 0,800 0,361 Valid 






Jumlah ibutir isoal iuji icoba ivariabel ipromosi iterdiri idari i5 ibutir 
ipernyataan. iKemudian idilakukan iuji icoba iinstrumen ikepada i30 
iresponden idengan itaraf isignifikan i0,05 isehingga ididapat irtabel i= i0,361. 
iHasil ipengujian imenunjukkan ihasil irhitung isetiap ipertanyaan ipada  
imasing-masing ivariabel ilebih ibesar idari inilai ikritis i(rtabel), isehingga 
idapat idikatakan ibahwa isetiap ipertanyaan ipada ivariabel ipromosi idalam 
ipenelitian iini iadalah ivalid idan idapat idilanjutkan isebagai iinstrumen 
ipenelitian 
Tabel i4.7 
Hasil iPengujian iValiditas iLokasi 
No. Keterangan r_hitung r_tabel Keputusan 
1 Lokasi_1 0,791 0,361 Valid 
2 Lokasi_2 0,674 0,361 Valid 
3 Lokasi_3 0,600 0,361 Valid 
4 Lokasi_4 0,616 0,361 Valid 
5 Lokasi_5 0,594 0,361 Valid 
6 Lokasi_6 0,708 0,361 Valid 
 
Jumlah ibutir isoal iuji icoba ivariabel ilokasi iterdiri idari i6 ibutir 
ipernyataan. iKemudian idilakukan iuji icoba iinstrumen ikepada i30 
iresponden idengan itaraf isignifikan i0,05 isehingga ididapat irtabel i= i0,361. 
iHasil ipengujian imenunjukkan ihasil irhitung isetiap ipertanyaan ipada  
imasing-masing ivariabel ilebih ibesar idari inilai ikritis i(rtabel), isehingga 
idapat idikatakan ibahwa isetiap ipertanyaan ipada ivariabel ilokasi idalam 







Hasil iPengujian iValiditas iKeputusan iPembelian 
No. Keterangan r_hitung r_tabel Keputusan 
1 Keputusan_1 0,547 0,361 Valid 
2 Keputusan_2 0,607 0,361 Valid 
3 Keputusan_3 0,661 0,361 Valid 
4 Keputusan_4 0,555 0,361 Valid 
5 Keputusan_5 0,752 0,361 Valid 
6 Keputusan_6 0,743 0,361 Valid 
7 Keputusan_7 0,429 0,361 Valid 
 
 
Jumlah ibutir isoal iuji icoba ikeputusan ipembelian imasing-masing  
iterdiri idari i7 ibutir ipernyataan. iKemudian idilakukan iuji icoba iinstrumen 
ikepada i30 iresponden idengan itaraf isignifikan i0,05 isehingga ididapat  
irtabel i= i0,361. iHasil ipengujian imenunjukkan ihasil irhitung isetiap 
ipertanyaan ipada imasing-masing ivariabel ilebih ibesar idari inilai ikritis 
i(rtabel), isehingga idapat idikatakan ibahwa isetiap ipertanyaan ipada ivariabel 
ikeputusan ipembelian idalam ipenelitian iini iadalah ivalid idan idapat 
idilanjutkan isebagai iinstrumen ipenelitian. 
b. Uji iReliabilitas iInstrumen i 
Reliabilitas ibertujuan iuntuk imengetahui isejauh imana ihasil 
ipengukuran itetap ikonsisten, iapabila idilakukan ipengukuran idua ikali iatau 
ilebih iterhadap igejala iyang isama idengan imengguakan ialat ipengukur iyang 
isama ipula i(Siregar, i2016:87). iBerdasarkan iperhitungan iakan ididapat 
ireliabilitas iinstrumen idari imasing-masing ibutir iangket. iJika ikoefisien 
ireliabilitas i> i0,60 imaka ibutir iangket idinyatakan ireliabel i(Siregar, 








Hasil iuji iReliabilitas iInstrumen 
Variabel Cronbach iAlpha Keterangan 
Produk 0,824 Reliabel 
Harga 0,732 Reliabel 
Promosi 0,850 Reliabel 
Lokasi 0,748 Reliabel 
Keputusan ipembelian 0,729 Reliabel 
Sumber: iData idiolah, i2021 
Dari ihasil iperhitungan ireliabilitas iinstrumen ivariabel i iproduk 
idiperoleh inilai ireliabilitas isebesar i0,824; iinstrument ivariabel iharga 
idiperoleh inilai ireliabilitas isebesar i0,732; iinstrumen ivariabel ipromosi 
idiperoleh inilai ireliabilitas isebesar i0,850; iinstrumen ivariabel ilokasi 
idiperoleh inilai ireliabilitas isebesar i0,748 idan iinstrumen ivariabel 
ikeputusan ipembelian idiperoleh inilai ireliabilitas isebesar i0,729. 
iKuesioner idikatakan ireliabel iapabila inilai iα i> i0,60. iKarena inilai 
icronbach’s ialpha isetiap ivariabel idalam ipenelitian iini i> i0,60 imaka 
ikuesioner itersebut idikatakan ireliabel. 
 
3. Metode iSuksesive iInterval 
Data idalam ipenelitian idapat idikategorikan isebagai idata iordinal.  
iSedangkan i ianalisis iregresi ihanya ilazim idigunakan ibila iskala ipengukuran 
iyang iyang idilakukan iadalah idata iinterval. iOleh ikarena iitu, ijika ikita ihanya 
imempunyai idata iberskala iordinal, i imaka idata itersebut iharus idiubah 
ikedalam ibentuk iinterval iuntuk imemenuhi ipersyaratan iprosedur-prosedur 





iordinal imenjadi idata iinterval.  iMetode isuksesif iinterval idalam ipenelitian 
idilakukan idengan imengunakan imicrosoft iexcel. 
 
4. Uji iAsumsi iKlasik 
Pada ipenelitian iini iakan idilakukan ibeberapa iuji iasumsi iklasik iyang 
imeliputi iuji inormalitas, imultikolinieritas, iautikorelasi, idan 
iheterokedastisitas iyang isecara irinci idapat idijelaskan isebagai iberikut i: 
a. Uji iNormalitas 
Uji inormalitas ibertujuan iuntuk imenguji iapakah idalam imodel 




Hasil iUji iNormalitas 
 
Berdasarkan ihasil idari iuji inormalitas ipada ipenelitian iini idapat 





ipenyebaran imengikuti iarah igaris idiagonal. iDengan idemikian idapat 
idinyatakan ibahwa ipenyebaran idata imendekati inormal iatau imemenuhi 
iasumsi inormalitas. 
b. Uji iMultikolinieritas 
Uji iMultikolonieritas ibertujuan iuntuk imenguji iapakah imodel 
iregresi iditemukan iadanya ikorelasi iantar ivariabel ibebas i(independen). 
Tabel i4.10 
Hasil iuji iMultikolinieritas 
  
Dari ihasil iperhitungan iuji iasumnsi iklasik ipada ibagian icollinearity 
istatistic iterlihat iuntuk iempat ivariabel iindependen, iangka iVIF iyaitu 
isebesar i1,484; i1,664; i2,564; idan i2,245 iyang ilebih ikecil idari i10 
isehingga itidak imelebihi ibatas inilai iVIF iyang idiperkenankan iyaitu 
imaksimal isebesar i10. i iDengan idemikian idapat idisimpulkan ibahwa 
imodel iregresi itersebut itidak iterdapat imasalah imultikolinearitas. 
c. Uji iHeterokedastisitas 
Uji iHeteroskedastisitas ibertujuan imenguji iapakah idalam imodel 
iregresi iterjadi iketidaksamaan ivariance idari iresidual isatu ipengamatan ike 





















Hasil iUji iHeterokedastisitas 
 
Dan iberdasarkan igrafik iscatterplot imenunjukkan ibahwa itidak 
iditemukan ipola itertentu iyang iteratur idan ititik-titik imenyebar idi iatas 
idan idi ibawah iangka i0 ipada isumbu iY. iHal iini iberarti itidak iterjadi 
iheteroskedastisitas ipada imodel iregresi. 
 
5. Analisis iRegresi iBerganda 
Analisis iregresi iberganda iini ibertujuan iuntuk imemprediksi ibesarnya  
iketerkaitan idengan imenggunakan idata ivariabel ibebas iyang isudah idiketahui 
ibesarnya. iUntuk imelakukan ipengujian ihipotesis idalam ipenelitian iini 
imenggunakan ianalisis iregresi iberganda. iAnalisis iregresi iberganda  
idigunakan iuntuk imemprediksi ibesar ivariabel itergantung idengan 






Hasil iAnalisis iRegresi iBerganda 
  
 
Berdasarkan ihasil iperhitungan ianalisis iregresi iberganda idiperoleh 
ipersamaan iregresi i iyaitu iŶ i= i-0,818 i+ i0,361 iX1 i+ i0,183 iX2 i+ i0,314X3. i i iX2 i+ 
i0,175X4. i iBerdasarkan ipersamaan iregresi iberganda idi iatas idapat idiambil isuatu 
ianalisis ibahwa: i 
a. Nilai iKonstanta idalam ipenelitian iini isebesar i-0,818 ihal itersebut iberarti 
iapabila ivariabel iproduk, iharga, ipromosi, idan ilokasi ijika idi ianggap ikonstan 
i(0), imaka ikeputusan ipembelian imeningkat. 
b. Nilai ikoefisien iregresi iuntuk ivariabel iproduk isebesar i0,361 imeningkatkan 
iarah ipositif iyang iberarti ibahwa ikenaikan iproduk iakan imeningkatkan 
ikeputusan ipembelian idi iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal. 
c. Nilai ikoefisien iregresi iuntuk ivariabel iharga isebesar i0,183 imeningkatkan 
iarah ipositif iyang iberarti ibahwa ikenaikan iharga iakan imeningkatkan 
ikeputusan ipembelian idi iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal. 
d. Nilai ikoefisien iregresi iuntuk ivariabel ipromosi isebesar i0,314 imeningkatkan 
iarah ipositif iyang iberarti ibahwa ikenaikan ipromosi iakan imeningkatkan 
ikeputusan ipembelian idi iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal. 
Coefficientsa
-,818 1,635 -,500 ,618
,361 ,060 ,404 6,038 ,000
,183 ,073 ,177 2,495 ,014
,314 ,097 ,285 3,244 ,002




















e. Nilai ikoefisien iregresi iuntuk ivariabel ilokasi isebesar i0,175 imeningkatkan 
iarah ipositif iyang iberarti ibahwa ikenaikan ilokasi iakan imeningkatkan 
ikeputusan ipembelian idi iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal. 
 
6. Uji iParsial i(Uji it) 
Uji iparsial i(uji it) ipada idasarnya imenunjukkan iseberapa ijauh ipengaruh isatu 
ivariabel ipenjelas/independen isecara iindividual idalam imenerangkan ivariasi 
ivariabel idependen. iTingkat isignifikasi iatau iprobabilitasnya iadalah isebesar 
i5% iatau i0,05. 
Tabel i4.12 
Hasil iUji iParsial i(uji it) 
 
Berdasarkan itabel idi iatas idapat idiartikan ibahwa i: i 
a. Nilai it-hitung iproduk iadalah i6,038 idan inilai it-tabel i1,985. iMaka i(6,038 i> 
i1,985 iDan inilai isignifikansi iyang idi iperoleh i(0,000 i< i0,005). iSehingga 
idapat idisimpulkan ibahwa iproduk iberpengaruh ipositif idan isignifikan 
iterhadap ikeputusan ipembelian idi icafé isecret iplace i“70 iKota iTegal. i i 
b. Nilai it-hitung iharga iadalah i2,495 idan inilai it-tabel i1,985. iMaka i(2,495 i> 
i1,985 iDan inilai isignifikansi iyang idi iperoleh i(0,014 i< i0,005). iSehingga 
Coefficientsa
-,818 1,635 -,500 ,618
,361 ,060 ,404 6,038 ,000
,183 ,073 ,177 2,495 ,014
,314 ,097 ,285 3,244 ,002




















idapat idisimpulkan ibahwa iharga iberpengaruh ipositif idan isignifikan 
iterhadap ikeputusan ipembelian idi icafé isecret iplace i“70 iKota iTegal. i i 
c. Nilai it-hitung ipromosi iadalah i3,244 idan inilai it-tabel i1,985. iMaka i(3,244 
i> i1,985 iDan inilai isignifikansi iyang idi iperoleh i(0,002 i< i0,005). iSehingga 
idapat idisimpulkan ibahwa ipromosi iberpengaruh ipositif idan isignifikan 
iterhadap ikeputusan ipembelian idi icafé isecret iplace i“70 iKota iTegal. i i 
d. Nilai it-hitung ilokasi iadalah i2,369 idan inilai it-tabel i1,985. iMaka i(2,369 i> 
i1,985 iDan inilai isignifikansi iyang idi iperoleh i(0,020 i< i0,005). iSehingga 
idapat idisimpulkan ibahwa ilokasi iberpengaruh ipositif idan isignifikan 
iterhadap ikeputusan ipembelian idi icafé isecret iplace i“70 iKota iTegal. i i 
 
7. Uji iSimultan i i(Uji iF) 
Uji istatistik iF ipada idasarnya imenunjukkan iapakah isemua ivariabel 
iindependen iatau ivariabel ibebas iyang idimasukkan ike idalam imodel 
imempunyai ipengaruh isecara ibersama-sama iterhadap ivariabel idependen.. 













Hasil iUji iSimultan i i(uji iF) 
  
Dari iperhitungan isimultan i(uji iF) idengan imenggunakan iSPSS idiperoleh 
inilai isig i= i0,000 i< iα i= i0,05 i isehingga idapat idisimpulkan ibahwa iproduk, 
iharga, ipromosi idan ilokasi iberpengaruh isignifikan i iterhadap ikeputusan 
ipembelian, idengan idemikian ihipotesis ikelima iyaitu i“Terdapat ipengaruh 
iproduk, iharga, ipromosi idan ilokasi iterhadap ikeputusan ipembelian idi iCafé 
iSecret iPlace i“70 iKota iTegal” idapat iditerima ikebenarannya. 
 
8. Koefisien iDeterminasi 
Dalam iuji iregresi ilinier iberganda idianalisis ipula ibesarnya ikoefisien 
ideterminasi i(r2) ikeseluruhan. ir2 idigunakan iuntuk imengukur iketepatan iyang 
ipaling ibaik idari ianalisis iregresi iberganda. iJika ir2 imendekati i1 i(satu) imaka 
idikatakan isemakin ikuat imodel itersebut idalam imenerangkan ivariasi ivariable 
ibebas iterhadap ivariabel iterikat. iSebaliknya ijika ir2 imendekati i0 i(nol) imaka 















Squares df Mean Square F Sig.
Predictors: (Constant), Lokasi,  Produk, Harga, Promosia. 









Hasil iUji iKoefisien iDeterminasi 
  
Berdasarkan ipada itabel idiatas, ididapat inilai ikoefesien ideterminasi 
isebesar i0,714 iatau i71,4 i%. iHal iini imenunjukan ibahwa ikeputusan 
ipembelian idi ipengaruhi ioleh ivariabel iproduk, iharga, ipromosi idan ilokasi 
isebesar i71,4 i% idan iselebihnya iyaitu isebesar i28,6 i% idipengaruhi ifaktor ilain 
iyang itidak iditeliti. 
 
C. Pembahasan 
1. Pengaruh iproduk iterhadap ikeputusan ipembelian 
Dari iperhitungan iparsial i(uji it) idiperoleh inilai isig i= i0,000 i< iα i= i0,05 i 
isehingga idapat idisimpulkan ibahwa ivariabel iproduk iberpengaruh isignifikan i 
iterhadap ikeputusan ipembelian idi iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal”. 
 iSaat iini iusaha ikafe i imengalami ipersaingan iyang iketat, ikarena iadanya ikafe 
iyang ibaru iyang idapat imenciptakan iproduk-produk ibaru. iUntuk idapat ibertahan idi 
itengah imaraknya ipersaingan, imaka iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal iharus 
imenciptakan istrategi ipemasaran iyang ibaik, iseperti imenyediakan iproduk iyang 
iberkualitas. iProduk iyang idijual iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal imerupakan 
ikarakteristik iyang idimiliki ioleh iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal iyang 
ibergantung ipada ikemampuannya iuntuk imenyesuaikan idengan iselera ipelanggan 
Model Summary













iagar ipelanggan iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal imerasa ipuas. iKetika 
ikonsumen iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal imerasa ikurang ipuas idengan 
iproduk iyang idijual iyang iada, imaka ikonsumen imemiliki ikecenderungan iuntuk 
iberalih ike iproduk ipengganti iyang imemiliki ikualitas iyang isetara. iSehingga iCafé 
iSecret iPlace i“70 iKota iTegal iselalu imemperhatikan iserta imeningkatkan 
ikualitas iproduk iyang idipasarkan iagar ikeputusan ipembelian ipelanggan ijuga 
imeningkat. 
Hasil ipenelitian iini isejalan idengan ipenelitian iterdahulu imenurut iWakidah 
i(2015) idan iSalsabilah i(2016) iyang imembuktikan ibahwa iproduk iberpengaruh 
ipositif iterhadap ikeputusan ipembelian idi icafe isecret iplace i“70 iKota iTegal. 
2. Pengaruh iharga iterhadap ikeputusan ipembelian 
Dari iperhitungan iparsial i(uji it) idiperoleh inilai isig i= i0,014 i< iα i= i0,05 i 
isehingga idapat idisimpulkan ibahwa ivariabel iharga iberpengaruh isignifikan i 
iterhadap ikeputusan ipembelian idi iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal”. 
Produk iyang iberkualitas isesuai idengan iselera ikonsumen idi iCafé iSecret 
iPlace i“70 iKota iTegal ijuga iperlu ididukung idengan iharga iyang isesuai. iHal iini 
idikarenakan iharga imenjadi ifaktor iutama iyang imempengaruhi ikonsumen 
idalam imenentukan ikeputusan iuntuk imelakukan ipembelian isehingga, 
ipenetapan iharga ijuga iperlu idiperhatikan idengan ibaik. iPenentuan iharga iini 
imenjadi isesuatu iyang ikrusial ikarena iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal iharus 
imampu imemberikan iharga iyang imembuat ikonsumen iingin imelakukan 
ipembelian isekaligus imemberikan ikeuntungan iyang isepadan ibagi iperusahaan. 





ikurang itepat idalam imenentukan iharga. iHarga iyang iterlalu itinggi idapat 
imengakibatkan itidak itimbulnya ipermintaan, iakan itetapi ibila iharga iterlalu 
irendah, iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal itidak idapat imenghasilkan 
ikeuntungan. iKonsumen iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal iakan imelihat inilai 
idari iproduk isebagai ibatas iatas idari iharga. iSehingga, iapabila iharga itelah 
isesuai idengan iapa iyang iditerima ikonsumen iCafé iSecret iPlace i“70 iKota 
iTegal imaka ikonsumen iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal iakan iterus 
imelakukan ipembelian. 
Hasil ipenelitian iini isejalan idengan ipenelitian iterdahulu imenurut iPolla 
i(2018), iSantoso i(2016) idan iSalsabilah i(2016) iyang imembuktikan ibahwa iharga 
iberpengaruh ipositif iterhadap ikeputusan ipembelian idi icafé isecret iplace i“70 iKota 
iTegal. 
3. Pengaruh ipromosi iterhadap ikeputusan ipembelian 
Dari iperhitungan iparsial i(uji it) idiperoleh inilai isig i= i0,002 i< iα i= i0,05 i 
isehingga idapat idisimpulkan ibahwa ivariabel ipromosi iberpengaruh isignifikan i 
iterhadap ikeputusan ipembelian idi iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal”. 
Kegiatan ipromosi ibukan isaja iberfungsi isebagai ialat ikomunikasi iantara 
iperusahaan idan ikonsumen imelainkan ijuga isebagai ialat iuntuk 
imemperkenalkan iproduk ikepada ikunsumen. iPromosi idi iCafé iSecret iPlace 
i“70 iKota iTegal i imerupakan ikegiatan iyang iditujukan iuntuk imempengaruhi 
ikonsumen iagar imengenal iproduk iyang iditawarkan ioleh idi iCafé iSecret 
iPlace i“70 iKota iTegal isehingga ikonsumen ibersedia iuntuk imembeli iproduk 





iberfungsi isebagai ialat ikomunikasi iantara idi iCafé iSecret iPlace i“70 iKota 
iTegal idan ikonsumen imelainkan ijuga isebagai ialat iuntuk imempengaruhi 
ikonsumen idalam ikegiatan ipembelian iatau ipenggunaan iproduk isesuai 
idengan ikebutuhan idan ikeinginan ikonsumen. 
Hasil ipenelitian iini isejalan idengan ipenelitian iterdahulu imenurut iYan 
i(2018), iPolla i(2018) idan iWakidah i(2015) iyang imembuktikan ibahwa ipromosi 
iberpengaruh ipositif iterhadap ikeputusan ipembelian idi icafé isecret iplace i“70 iKota 
iTegal. 
4. Pengaruh ilokasi iterhadap ikeputusan ipembelian 
Dari iperhitungan iparsial i(uji it) idiperoleh inilai isig i= i0,020 i< iα i= i0,05 i 
isehingga idapat idisimpulkan ibahwa ivariabel ilokasi iberpengaruh isignifikan i 
iterhadap ikeputusan ipembelian idi iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal”. 
Fleksibilitas isebuah ilokasi imerupakan iukuran isejauh imana iproduk 
imampu ibereaksi iterhadap isituasi isperekonomian iyang iberubah. iKeputusan 
ipemilihan ilokasi iberkaitan idengan ikomitmen ijangka ipanjang iCafé iSecret 
iPlace i“70 iKota iTegal iterhadap iaspek-aspek iyang isifatnya ikapital iintensif 
ikarena ipenyedia ijasa imempertimbangkan,  imenyeleksi idan imemilih ilokasi 
iyang iresponsif iterhadap ikemungkinan iperubahan iekonomi, idemografis,  
ibudaya, ipersaingan idan iperaturan idi imasa imendatang. iCompetitive 
ipositioning iadalah imetode iyang idigunakan iagar iperusahaan idapat 
imengembangkan iposisi irelatif idibanding ipesaing.  icompetitive ipositioning 
iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal iadalah iapabila iCafé iSecret iPlace i“70 





idan istrategis i(lokasi isentral idan iutama), imaka iCafé iSecret iPlace i“70 iKota 
iTegal itersebut imenjadi irintangan iefektif ibagi ipara ipesaing iuntuk 
imendapatkan iakses ike ipasar 
Hasil ipenelitian iini isejalan idengan ipenelitian iterdahulu imenurut ioleh iYan 
i(2018), iPolla i(2018) idan iWakidah i(2015) iyang imembuktikan ibahwa ilokasi 






KESIMPULAN iDAN iSARAN 
 
A. Kesimpulan 
Berdasarkan ihasil ipenelitian iyang itelah idilakukan imaka idapat idiambil 
ibeberapa ikesimpulan isebagai iberikut i: 
1. Hasil ipenelitian iini imembuktikan iproduk iberpengaruh i iterhadap ikeputusan 
ipembelian idi iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal idibuktikan idari 
iperhitungan iuji iparsial i(uji it) idiperoleh inilai isig i= i0,000 i< iα i= i0,05 i idengan 
idemikian ihipotesis ipertama idapat iditerima ikebenarannya. 
2. Hasil ipenelitian iini imembuktikan iharga iberpengaruh i iterhadap ikeputusan 
ipembelian idi iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal idibuktikan idari 
iperhitungan iuji iparsial i(uji it) idiperoleh inilai isig i= i0,014 i< iα i= i0,05 i idengan 
idemikian ihipotesis ikedua idapat iditerima ikebenarannya 
3. Hasil ipenelitian iini imembuktikan ipromosi iberpengaruh i iterhadap ikeputusan 
ipembelian idi iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal idibuktikan idari 
iperhitungan iuji iparsial i(uji it) idiperoleh inilai isig i= i0,002 i< iα i= i0,05 i idengan 
idemikian ihipotesis iketiga idapat iditerima ikebenarannya 
4. Hasil ipenelitian iini imembuktikan ilokasi iberpengaruh i iterhadap ikeputusan 
ipembelian idi iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal idibuktikan idari 
iperhitungan iuji iparsial i(uji it) idiperoleh inilai isig i= i0,020 i< iα i= i0,05 i idengan 





5. Hasil ipenelitian iini imembuktikan iproduk, iharga, ipromosi idan ilokasi 
iberpengaruh i iterhadap ikeputusan ipembelian idi iCafé iSecret iPlace i“70 iKota 
iTegal”dibuktikan idari iperhitungan iuji isimultan i(uji iF) idiperoleh inilai isig i= 




Beberapa isaran iyang ibisa idiberikan isepengaruh idengan ihasil ipenelitian iini 
iadalah: 
1. Café iSecret iPlace i“70 iKota iTegal” isebaiknya imempertahankan idan 
imeningkatkan iproduk iyang idijual, iyaitu imempertahankan irasa idan 
ipenampilan iproduk iyang idijual iserta imenambah ikeragaman iproduk iyang 
idijual isehingga ibanyak ikonsumen iyang imemutuskan iuntuk iberkunjung ike 
icafe. i 
2. Disarankan iagar iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal” ilebih imeningkatkan 
iproduk iuntuk ikonsumen, iseperti ilebih imenambahkan iinovasi-inovasi 
idalam iproduk iyang iditawarkan iagar imenjadi ikelebihan iproduk 
idibandingkan idengan ikedai ikopi ilainnya 
3. Café iSecret iPlace i“70 iKota iTegal” iuntuk imeningkatkan ikeputusan 
ipembelian idari isegi iharga, iyakni iperbandingan iharga iyang iditawarkan ioleh 
iCafé iSecret iPlace i“70 iKota iTegal”dengan ikedai ikopi ilain. i 
4. Café iSecret iPlace i“70 iKota iTegal” isebaiknya imemperluas ilokasi icafe 
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Pelanggan Café Secret Place” 70 Kota Tegal 
 
Dengan hormat, 
Sehubungan dengan penyelesaian tugas akhir sebagai mahasiswa 
Program Strata Satu (S1) Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Universitas 
Pancasakti Tegal maka Saya : 
Nama  :  Kelvin Izaqi 
NIM :  4117500115 
Fakultas :  Ekonomi Dan Bisnis (Program Studi Manajemen) 
Bermaksud melakukan penelitian ilmiah untuk penyusunan skripsi 
dengan judul “Pengaruh Marketing Mix Terhadap Keputusan Pembelian  Di 
Café Secret Place “70 Kota Tegal” 
Untuk itu, saya sangat mengharapkan kesediaan Bapak/Ibu/Sdr/Sdri 
untuk menjadi respoden dengan mengisi lembar kuesioner ini secara lengkap. 
Data yang diperoleh hanya akan digunakan untuk kepentingan penelitian 
sehingga kerahasiaannya akan saya jaga sesuai dengan etika penelitian.  













Isilah dan berilah tanda silang (X) atau checklist (√) pada isian berikut : 
 
1. Umur  :     .............   tahun 
a.   > 30 tahun             b.   <  30 tahun 
 
2. Jenis Kelamin : 
a.   Laki-Laki             b.   Perempuan 
 
3. Tingkat pendidikan terakhir 
a.    Sekolah Menengah Atas                         
b.    Diploma   
c.    Sarjana 
d.  Pascasarjana 
4. Penghasilan Perbulan 
a.    Rp. 1.000.000 – Rp. 2.000.000                         
b.    Rp. 2.000.001 – Rp. 3.000.000   
c.    Rp. 3.000.001 – Rp. 4.000.000 
d.  Di atas Rp. 4.000.000 
 
Petunjuk Pengisian Kuesioner 
 
Mohon anda memberi tanda silang (X) atau checklist (√) pada  kolom  yang 
disediakan sesuai dengan penilaian Bapak/Ibu/Sdr/Sdri dalam menilai setiap item 
pertanyaan. 
SS     =  Sangat setuju 
S        =  Setuju 
N     =  Netral 
TS     =  Tidak setuju 












A. Variabel Produk 
 
No.  Pernyataan 
Jawaban 
STS TS N S SS 
1. Makanan dan minuman yang dijual di  Café 
Secret Place” 70 Kota Tegal memiliki 
karakteristik yang unik 
     
2. Kopi di  Café Secret Place” 70 Kota Tegal 
memiliki kualitas bahan dari biji kopi 
berkualitas tinggi 
     
3.  Café Secret Place” 70 Kota Tegal buka 
tepat waktu 
     
4. Café Secret Place” 70 Kota Tegal selalu 
menyediakan jenis varian baru  
     
5. Makanan dan minuman yang dijual di  Café 
Secret Place” 70 Kota Tegal sesuai dengan 
selera masyarakat  
     
6. Makanan dan minuman yang dijual di  Café 
Secret Place” 70 Kota Tegal memiliki 
standar penyajian yang bagus. 
     
7. Makanan dan minuman yang dijual di  Café 
Secret Place” 70 Kota Tegal  disajikan 
dengan nilai estetika yang tinggi  
     
8. Café Secret Place” 70 Kota Tegal 
memiliki reputasi yang baik  










STS TS N S SS 
1 Café Secret Place” 70 Kota Tegal memberikan 
potongan harga pada beberapa makanan dan 
minuman tertentu. 
     
2 Café Secret Place” 70 Kota Tegal memberikan 
potongan harga saat-saat tertentu. 
     
3 Café Secret Place” 70 Kota Tegal memberikan 
potongan harga pembelian pada momen tertentu 
     
4 Harga makanan dan minuman yang dijual Café Secret 
Place” 70 Kota Tegal dapat terjangkau oleh 
masyarakat. 
     
5 Harga makanan dan minuman yang dijual di Café 
Secret Place” 70 Kota Tegal dapat 
dipertanggungjawabkan. 
     
6 Café Secret Place” 70 Kota Tegal menyesuaikan 
harga makanan dan minuman yang dijual dengan 
kemampuan atau daya beli masyarakat. 
     
7 Café Secret Place” 70 Kota Tegal menyesuaikan 
harga makanan dan minuman yang dijual dengan 
kualitas barang  yang dibeli. 
     
8 Secara umum harga makanan dan minuman yang 
dijual di Café Secret Place” 70 Kota Tegal cukup 
memuaskan 










STS TS N S SS 
1 Café Secret Place” 70 Kota Tegal membagikan 
brosur yang berisikan jenis produk di media sosial 
     
2 Café Secret Place” 70 Kota Tegal memiliki spanduk 
yang menarik dan mencolok, dan bisa dilihat dari jauh. 
     
3 Karyawan aktif menawarkan atau aktif memberikan 
informasi produk kepada konsumen Café Secret 
Place” 70 Kota Tegal 
     
4 Café Secret Place” 70 Kota Tegal memberikan 
hadiah kepada pelanggan setia berupa pemberian 
minuman atau makanan secara gratis. 
     
5 Café Secret Place” 70 Kota Tegal menjadi sponsor 
dalam beberapa kegiatan kemasyarakatan. 











STS TS N S SS 
1 Lokasi Café Secret Place” 70 Kota Tegal mudah 
dijangkau  
     
2 Lokasi Café Secret Place” 70 Kota Tegal berada di 
tempat yang strategis. 
     
3 Tidak terjadi Kepadatan dan kemacetan lalu-lintas 
jika  menuju lokasi Café Secret Place” 70 Kota 
Tegal 
     
4 Café Secret Place” 70 Kota Tegal memiliki tempat 
parkir yang luas dan aman. 
     
5 Daerah sekitar Café Secret Place” 70 Kota Tegal 
merupakan daerah yang aman. 
     
6 Lokasi Café Secret Place” 70 Kota Tegal jauh dari 
café   lain. 










STS TS N S SS 
1.  Saya memilih Café Secret Place” 70 Kota 
Tegal karena sesuai dengan kebutuhan 
konsumen. 
     
2.  Saya memilih Café Secret Place” 70 Kota 
Tegal karena produk sesuai dengan selera 
konsumen 
     
3.  Saya berkunjung ke Café Secret Place” 70 
Kota Tegal karena saya mendapatkan 
rekomendasi dari temen atau saudara 
     
4.  Saya melakukan seleksi terhadap berbagai 
alternative pilihan sebelum melakukan 
pembelian di Café Secret Place” 70 Kota 
Tegal. 
     
5.  Saya memutuskan untuk berkunjung ke Café 
Secret Place” 70 Kota Tegal karena saya 
menyukai makanan dan minuman yang 
ditawarkan  Café Secret Place” 70 Kota 
Tegal. 
     
6.  Saya memutuskan berkunjung ke Café 
Secret Place” 70 Kota Tegal karena produk 
dan harga yang ditawarkan sesuai dengan 
kepuasan yang telah dirasakan oleh 
konsumen 
     
7.  Jika Saya merasa tidak puas dengan layanan 
dan produk Café Secret Place” 70 Kota 
Tegal maka saya melakukan complain 
kepada pemilik atau karyawan 










Data dan Hasil Perhitungan Validitas dan Reliabilitas Variabel Produk 
 
Resp. Ke- 
Nomor Butir Pernyataan 
Jumlah 
1 2 3 4 5 6 7 8 
1 4 4 3 3 4 3 4 3 28 
2 4 4 4 3 4 5 4 5 33 
3 5 4 5 5 5 4 5 5 38 
4 3 4 3 3 3 3 5 3 27 
5 3 4 3 3 3 3 4 3 26 
6 4 4 5 5 5 5 4 5 37 
7 4 5 4 3 4 5 5 5 35 
8 5 4 5 4 3 5 4 4 34 
9 5 5 3 3 3 5 4 3 31 
10 3 3 3 3 3 3 5 5 28 
11 4 3 4 3 4 2 5 3 28 
12 4 3 4 5 4 4 4 5 33 
13 5 3 5 4 2 2 4 2 27 
14 4 4 4 4 4 5 4 5 34 
15 3 5 3 3 3 3 4 3 27 
16 4 5 3 4 4 4 4 4 32 
17 4 4 4 4 3 5 4 4 32 
18 4 4 4 5 4 4 4 4 33 
19 4 4 3 4 5 4 4 4 32 
20 4 3 4 4 4 3 4 4 30 
21 4 4 5 4 5 4 4 4 34 
22 5 5 4 3 5 5 5 5 37 
23 3 3 4 3 2 3 3 5 26 
24 3 2 5 3 3 4 2 4 26 
25 4 5 5 4 5 4 4 5 36 
26 4 4 4 4 4 4 5 5 34 
27 4 4 4 5 4 4 5 5 35 
28 1 3 3 2 3 1 2 3 18 
29 1 3 3 3 3 3 3 3 22 
30 4 4 5 5 4 4 4 4 34 










Data dan Hasil Perhitungan Validitas dan Reliabilitas Variabel Harga 
 
Resp. Ke- 
Nomor Butir Pernyataan 
Jumlah 
1 2 3 4 5 6 7 8 
1 5 5 3 3 3 4 5 5 33 
2 2 4 5 5 2 5 5 5 33 
3 2 3 2 3 3 3 3 4 23 
4 2 3 2 3 3 3 4 3 23 
5 5 3 4 4 4 3 3 4 30 
6 3 4 4 3 4 4 4 4 30 
7 4 4 3 5 4 3 5 5 33 
8 4 4 3 4 5 4 4 5 33 
9 2 2 3 3 5 3 5 4 27 
10 4 4 3 3 4 4 5 5 32 
11 3 3 4 4 5 4 5 5 33 
12 4 2 4 4 4 4 3 3 28 
13 3 4 3 4 2 5 4 4 29 
14 4 3 3 3 3 4 4 5 29 
15 3 4 3 4 2 4 3 5 28 
16 2 4 3 4 3 4 3 3 26 
17 4 3 4 2 3 2 3 4 25 
18 3 4 3 4 4 2 5 5 30 
19 3 4 2 3 2 2 5 3 24 
20 3 4 3 3 3 3 3 4 26 
21 5 4 3 3 5 5 4 4 33 
22 3 4 4 5 3 4 4 4 31 
23 3 4 4 3 2 3 4 4 27 
24 5 4 3 3 5 3 4 4 31 
25 5 4 5 5 4 5 5 5 38 
26 5 5 5 3 4 5 5 5 37 
27 5 4 5 4 5 5 5 5 38 
28 3 5 4 3 4 5 5 5 34 
29 2 3 3 3 2 3 5 4 25 
30 3 3 4 3 4 2 4 4 27 










Data dan Hasil Perhitungan Validitas dan Reliabilitas Variabel Promosi 
 
Resp. Ke- 
Nomor Butir Pernyataan 
Jumlah 
1 2 3 4 5 
1 4 4 3 3 3 17 
2 3 3 3 4 3 16 
3 3 4 3 4 3 17 
4 4 3 5 4 3 19 
5 4 4 3 3 4 18 
6 3 4 2 3 2 14 
7 3 3 2 3 2 13 
8 3 4 3 4 2 16 
9 3 4 2 4 2 15 
10 3 3 3 3 4 16 
11 3 3 3 3 3 15 
12 3 3 3 3 4 16 
13 3 4 2 3 2 14 
14 3 4 2 3 3 15 
15 4 5 5 5 5 24 
16 4 5 5 5 5 24 
17 4 4 5 4 5 22 
18 4 4 4 5 4 21 
19 5 3 4 4 3 19 
20 4 4 4 5 4 21 
21 4 4 4 4 4 20 
22 4 5 4 5 4 22 
23 4 5 4 4 4 21 
24 4 5 4 4 4 21 
25 4 5 4 4 4 21 
26 4 5 4 5 3 21 
27 4 5 4 5 4 22 
28 3 5 5 4 4 21 
29 4 5 4 5 4 22 
30 3 4 2 4 2 15 











Data dan Hasil Perhitungan Validitas dan Reliabilitas Variabel Lokasi 
 
Resp.  Ke- 
Nomor Butir Pernyataan 
Jumlah 
1 2 3 4 5 6 
1 4 3 4 4 4 5 24 
2 4 4 5 4 5 5 27 
3 5 5 4 3 5 5 27 
4 3 3 4 3 5 4 22 
5 3 2 5 3 4 4 21 
6 4 5 5 4 4 4 26 
7 4 4 4 4 4 5 25 
8 4 4 4 5 4 5 26 
9 1 3 3 2 3 3 15 
10 1 3 3 3 4 3 17 
11 4 4 5 5 5 4 27 
12 3 4 4 4 4 4 23 
13 3 4 3 5 3 4 22 
14 3 4 3 4 3 4 21 
15 3 3 4 3 3 4 20 
16 4 3 3 3 2 3 18 
17 3 3 3 4 3 4 20 
18 3 4 3 4 4 4 22 
19 3 4 5 3 4 3 22 
20 4 4 3 3 3 4 21 
21 5 5 4 4 3 5 26 
22 5 4 2 4 4 4 23 
23 5 4 5 3 4 3 24 
24 2 2 3 4 4 3 18 
25 5 4 4 4 5 5 27 
26 4 4 4 5 4 5 26 
27 4 4 4 4 5 5 26 
28 4 4 4 4 3 2 21 
29 5 4 5 5 5 4 28 
30 4 4 5 5 3 5 26 










Data dan Hasil Perhitungan Validitas dan Reliabilitas  
Variabel Keputusan Pembelian 
 
Resp.  Ke- 
Nomor Butir Pernyataan 
Jumlah 
1 2 3 4 5 6 7 
1 4 4 4 3 5 5 4 29 
2 5 4 4 4 4 5 5 31 
3 4 3 3 4 5 4 5 28 
4 4 5 5 3 4 4 4 29 
5 4 4 4 4 3 5 4 28 
6 4 4 4 4 5 4 4 29 
7 5 5 5 5 5 5 5 35 
8 4 4 5 4 4 4 5 30 
9 4 4 4 4 4 5 5 30 
10 4 4 4 4 4 5 5 30 
11 4 5 5 5 5 5 4 33 
12 4 4 4 5 5 5 5 32 
13 4 4 4 4 5 4 4 29 
14 4 5 5 4 5 5 5 33 
15 5 4 4 4 4 4 4 29 
16 5 4 4 4 4 4 4 29 
17 3 3 3 3 2 3 4 21 
18 4 4 4 5 4 4 4 29 
19 3 4 4 3 4 4 5 27 
20 4 4 3 4 4 4 4 27 
21 5 4 4 4 4 4 5 30 
22 5 3 4 4 5 5 4 30 
23 5 3 4 5 5 5 4 31 
24 4 3 4 4 3 3 4 25 
25 5 4 5 4 5 5 4 32 
26 4 5 5 4 4 5 4 31 
27 4 4 4 5 4 4 5 30 
28 4 3 4 4 3 4 3 25 
29 5 5 4 4 4 4 5 31 
30 4 5 4 4 4 4 4 29 











Data Penelitian Variabel Produk 
 
Resp. Ke 
Nomor Butir Pernyataan 
JUMLAH  
1 2 3 4 5 6 7 8 
1 5 5 5 4 5 5 5 5 39 
2 4 5 3 5 4 4 5 5 35 
3 4 4 5 5 4 4 4 5 35 
4 5 3 4 3 4 5 4 3 31 
5 4 5 3 5 5 4 5 5 36 
6 5 4 4 4 4 5 4 4 34 
7 4 5 5 4 4 4 4 5 35 
8 5 4 3 3 4 5 3 4 31 
9 5 5 4 4 4 5 4 5 36 
10 5 5 2 4 5 5 5 5 36 
11 5 4 5 5 5 5 5 5 39 
12 5 5 4 4 5 5 4 5 37 
13 5 4 4 4 5 5 5 5 37 
14 4 4 5 4 5 4 5 5 36 
15 4 3 2 2 5 4 5 5 30 
16 5 4 5 2 5 5 4 2 32 
17 5 5 4 4 5 5 4 4 36 
18 5 5 4 2 5 5 5 4 35 
19 5 5 3 2 5 5 5 5 35 
20 5 2 4 4 5 5 5 5 35 
21 5 4 4 2 5 5 4 4 33 
22 5 5 4 3 4 5 3 3 32 
23 5 2 4 5 4 5 5 5 35 
24 5 4 2 4 5 5 4 4 33 
25 5 4 3 4 5 5 4 4 34 
26 5 4 3 4 5 5 5 5 36 
27 4 5 4 4 4 4 4 4 33 
28 5 4 4 2 5 5 4 5 34 
29 5 4 4 4 3 5 4 4 33 
30 5 5 4 3 3 5 3 4 32 
31 4 5 4 5 5 4 4 4 35 
32 3 5 4 2 5 3 2 4 28 
33 3 3 4 4 4 3 3 3 27 
34 4 4 4 5 5 4 5 5 36 
35 4 4 4 4 5 4 4 4 33 
36 3 4 4 5 4 3 4 4 31 
37 4 4 3 2 5 4 2 2 26 
38 4 5 4 5 5 4 5 5 37 
39 4 5 4 5 5 4 5 5 37 
40 4 4 5 5 5 4 5 5 37 






Nomor Butir Pernyataan 
JUMLAH  
1 2 3 4 5 6 7 8 
42 4 5 4 4 4 4 5 5 35 
43 3 4 2 4 5 3 4 4 29 
44 4 4 5 4 5 4 5 4 35 
45 4 5 4 5 5 4 2 5 34 
46 4 5 4 5 2 4 1 4 29 
47 4 4 3 4 3 4 3 4 29 
48 4 5 3 5 4 4 5 5 35 
49 4 5 4 2 5 4 5 4 33 
50 4 4 5 2 5 4 5 4 33 
51 4 4 4 5 5 4 5 5 36 
52 4 3 4 4 4 4 4 5 32 
53 4 5 2 5 5 4 5 5 35 
54 4 1 4 4 5 4 5 5 32 
55 4 3 4 4 5 4 4 4 32 
56 4 5 4 4 4 4 3 2 30 
57 2 5 5 5 5 2 5 5 34 
58 4 2 3 5 5 4 5 5 33 
59 3 4 4 2 2 5 5 4 29 
60 4 5 4 5 5 4 5 5 37 
61 4 4 5 5 5 4 4 4 35 
62 5 4 4 5 5 5 5 5 38 
63 4 2 2 4 3 4 4 4 27 
64 4 5 3 3 5 4 5 5 34 
65 3 2 2 4 2 3 4 4 24 
66 3 5 3 4 4 4 4 4 31 
67 3 4 2 3 4 3 3 4 26 
68 3 5 2 3 5 3 4 4 29 
69 5 5 4 5 3 5 4 4 35 
70 5 4 4 4 4 5 5 5 36 
71 3 2 4 4 4 3 4 4 28 
72 4 3 2 4 4 4 4 4 29 
73 3 4 4 5 2 3 4 4 29 
74 3 5 4 2 4 3 4 4 29 
75 5 5 5 3 4 5 2 4 33 
76 4 5 3 3 3 4 4 3 29 
77 4 4 5 4 4 4 5 4 34 
78 4 5 5 4 5 4 5 4 36 
79 3 4 5 4 3 4 3 4 30 
80 4 5 4 4 3 4 3 4 31 
81 3 4 3 3 4 5 4 3 29 
82 4 4 4 4 4 4 4 5 33 
83 3 4 4 2 3 3 3 2 24 
84 3 4 3 2 4 3 5 2 26 
85 3 5 4 4 4 3 2 4 29 
86 3 5 3 4 3 3 4 4 29 






Nomor Butir Pernyataan 
JUMLAH  
1 2 3 4 5 6 7 8 
88 4 3 4 5 4 4 4 3 31 
89 4 2 3 5 3 4 3 5 29 
90 4 3 5 5 3 4 2 5 31 
91 3 4 4 4 4 3 4 4 30 
92 3 5 5 5 4 3 5 4 34 
93 3 5 3 4 3 3 4 5 30 
94 4 4 5 4 4 4 4 5 34 
95 4 5 4 5 4 4 3 3 32 
96 4 4 4 3 4 5 3 3 30 
97 3 4 4 4 4 4 5 4 32 
98 4 4 3 4 3 4 3 3 28 
99 4 4 3 3 4 5 3 3 29 










Data Penelitian Variabel Harga 
 
Resp. Ke 
Nomor Butir Pernyataan 
JUMLAH  
1 2 3 4 5 6 7 8 
1 4 5 4 4 5 5 5 5 37 
2 4 5 5 4 5 5 5 5 38 
3 3 5 4 4 5 2 4 5 32 
4 5 5 2 5 4 3 5 5 34 
5 4 5 3 4 4 4 5 5 34 
6 5 4 4 4 5 5 4 5 36 
7 5 5 5 2 5 4 5 5 36 
8 5 4 4 4 4 5 4 4 34 
9 5 4 2 5 4 5 5 5 35 
10 5 5 2 2 4 5 5 4 32 
11 4 5 5 5 5 5 4 5 38 
12 5 5 4 5 3 4 5 5 36 
13 4 5 4 5 4 4 4 5 35 
14 5 5 5 4 5 4 4 5 37 
15 5 5 2 5 4 4 3 5 33 
16 5 5 2 5 4 4 4 5 34 
17 4 4 3 5 4 3 5 5 33 
18 5 4 4 4 4 4 5 4 34 
19 4 5 3 5 5 4 5 5 36 
20 5 5 4 5 4 5 2 5 35 
21 5 5 2 4 4 4 4 4 32 
22 5 4 1 5 3 2 5 5 30 
23 4 5 2 5 5 4 2 5 32 
24 5 3 3 4 4 4 4 5 32 
25 4 4 2 5 5 3 4 5 32 
26 4 5 3 3 2 5 4 5 31 
27 4 5 2 5 4 4 5 5 34 
28 4 4 4 5 4 4 4 5 34 
29 5 5 4 5 4 4 4 4 35 
30 5 5 4 5 4 4 5 4 36 
31 4 5 4 5 4 4 5 5 36 
32 4 5 3 5 3 3 5 5 33 
33 2 5 4 5 5 4 3 5 33 
34 4 5 4 5 5 5 4 4 36 
35 3 3 3 4 2 4 4 4 27 
36 2 5 5 5 3 5 4 3 32 
37 2 4 4 2 3 4 4 3 26 
38 1 5 4 5 4 4 5 5 33 
39 2 5 5 5 5 5 5 5 37 
40 4 5 5 5 4 5 4 4 36 






Nomor Butir Pernyataan 
JUMLAH  
1 2 3 4 5 6 7 8 
42 4 5 4 5 5 5 5 5 38 
43 5 5 4 5 4 5 5 5 38 
44 4 5 2 5 5 5 4 5 35 
45 4 4 3 4 4 4 5 4 32 
46 2 5 2 3 3 4 5 5 29 
47 4 3 4 5 4 5 4 5 34 
48 2 5 4 5 4 4 5 5 34 
49 2 5 5 5 4 3 5 4 33 
50 4 5 5 5 1 5 4 5 34 
51 2 4 4 5 5 5 3 5 33 
52 4 5 4 5 5 4 4 5 36 
53 4 5 5 5 4 5 4 5 37 
54 4 2 4 4 5 5 3 5 32 
55 4 5 2 5 4 4 5 5 34 
56 4 5 4 5 4 4 5 5 36 
57 4 5 5 5 5 5 5 5 39 
58 5 3 5 5 5 5 5 5 38 
59 3 5 4 4 5 4 4 3 32 
60 4 2 4 5 3 4 5 5 32 
61 4 4 4 5 4 5 4 5 35 
62 5 4 4 5 5 5 4 5 37 
63 3 3 4 3 4 3 2 4 26 
64 3 3 4 5 4 5 4 5 33 
65 3 2 3 4 2 4 2 4 24 
66 3 4 4 4 3 5 5 2 30 
67 4 3 4 4 2 4 4 2 27 
68 5 2 4 4 5 3 5 5 33 
69 5 4 4 5 4 5 5 5 37 
70 5 4 4 5 5 5 4 3 35 
71 3 3 4 5 3 4 2 5 29 
72 3 4 4 4 4 4 3 2 28 
73 3 5 2 4 2 4 4 4 28 
74 3 3 4 4 4 4 5 4 31 
75 2 3 3 2 4 5 5 5 29 
76 4 4 3 3 3 5 5 3 30 
77 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
78 3 3 4 5 2 5 5 4 31 
79 3 4 4 5 4 5 4 4 33 
80 4 4 3 5 5 5 5 2 33 
81 3 3 5 5 4 4 4 4 32 
82 3 2 5 4 5 4 4 4 31 
83 5 4 5 2 3 3 4 3 29 
84 5 3 4 4 5 4 4 4 33 
85 5 3 3 3 4 5 5 5 33 
86 5 4 4 5 4 5 5 3 35 






Nomor Butir Pernyataan 
JUMLAH  
1 2 3 4 5 6 7 8 
88 5 3 3 4 4 4 5 4 32 
89 5 5 5 4 4 4 5 4 36 
90 4 4 3 4 5 3 3 3 29 
91 4 5 5 4 3 4 4 4 33 
92 3 5 4 2 5 5 4 4 32 
93 5 5 5 4 5 5 5 3 37 
94 4 5 4 3 5 4 4 2 31 
95 4 5 4 3 4 4 5 4 33 
96 4 5 4 5 5 3 4 3 33 
97 2 5 4 5 4 3 4 3 30 
98 2 4 4 2 4 3 5 3 27 
99 4 5 5 4 3 2 5 3 31 










Data Penelitian Variabel Promosi 
 
Resp. Ke 
Nomor Butir Pernyataan 
JUMLAH  
1 2 3 4 5 
1 5 4 5 5 5 24 
2 4 5 4 5 4 22 
3 4 5 5 5 5 24 
4 5 4 5 3 4 21 
5 4 4 5 5 5 23 
6 4 5 5 4 4 22 
7 4 3 5 5 5 22 
8 5 3 4 4 3 19 
9 5 2 5 4 5 21 
10 5 4 4 3 4 20 
11 5 5 4 4 5 23 
12 4 5 5 4 4 22 
13 5 5 4 5 5 24 
14 4 5 5 5 5 24 
15 4 3 4 4 4 19 
16 4 3 4 3 4 18 
17 4 3 4 4 4 19 
18 4 3 4 3 4 18 
19 5 5 4 4 4 22 
20 4 3 4 4 4 19 
21 4 3 4 4 4 19 
22 4 3 4 4 4 19 
23 4 3 4 4 4 19 
24 4 3 4 4 4 19 
25 4 3 3 3 4 17 
26 4 3 5 4 4 20 
27 4 5 5 4 5 23 
28 4 3 4 4 4 19 
29 5 3 4 4 4 20 
30 5 4 4 4 4 21 
31 4 4 4 3 4 19 
32 4 4 4 3 3 18 
33 1 3 3 1 3 11 
34 5 5 5 4 5 24 
35 4 3 2 3 4 16 
36 5 3 4 4 3 19 






Nomor Butir Pernyataan 
JUMLAH  
1 2 3 4 5 
38 4 5 4 5 4 22 
39 4 4 5 5 4 22 
40 5 5 5 5 3 23 
41 3 4 4 4 4 19 
42 3 4 4 4 4 19 
43 4 4 4 4 4 20 
44 4 4 5 4 4 21 
45 5 3 3 4 5 20 
46 4 2 3 3 3 15 
47 4 5 5 3 5 22 
48 4 4 3 4 4 19 
49 4 4 3 4 4 19 
50 4 3 4 4 4 19 
51 4 5 4 4 4 21 
52 5 4 5 5 5 24 
53 4 5 4 4 4 21 
54 4 4 5 4 4 21 
55 5 3 4 5 5 22 
56 4 5 5 4 4 22 
57 5 4 5 5 4 23 
58 5 5 4 5 4 23 
59 3 4 3 3 5 18 
60 4 4 4 4 4 20 
61 5 5 4 5 4 23 
62 4 4 4 4 3 19 
63 2 5 5 3 4 19 
64 2 5 5 3 2 17 
65 1 5 5 3 4 18 
66 4 4 4 4 5 21 
67 4 3 2 3 3 15 
68 4 4 4 4 4 20 
69 5 4 5 5 5 24 
70 3 5 5 4 4 21 
71 3 4 4 4 4 19 
72 3 3 4 4 4 18 
73 4 4 4 3 4 19 
74 3 4 4 4 3 18 
75 4 4 4 4 4 20 
76 4 3 4 5 4 20 
77 4 4 4 4 4 20 






Nomor Butir Pernyataan 
JUMLAH  
1 2 3 4 5 
79 4 4 4 4 4 20 
80 4 4 4 4 4 20 
81 4 4 4 4 4 20 
82 4 4 5 4 4 21 
83 4 4 4 4 4 20 
84 5 4 5 4 4 22 
85 4 4 4 4 4 20 
86 3 5 5 5 4 22 
87 4 4 4 4 5 21 
88 4 4 3 4 4 19 
89 5 5 4 4 4 22 
90 4 4 5 4 5 22 
91 4 4 3 4 4 19 
92 4 5 4 5 4 22 
93 4 4 4 4 4 20 
94 5 5 4 5 4 23 
95 3 4 5 4 5 21 
96 5 4 4 4 4 21 
97 4 4 4 4 4 20 
98 3 3 3 3 3 15 
99 4 4 3 2 3 16 











Data Penelitian Variabel Lokasi 
 
Resp. Ke 
Nomor Butir Pernyataan 
JUMLAH 
1 2 3 4 5 6 
1 5 5 5 5 5 5 30 
2 3 5 5 3 5 5 26 
3 5 5 5 5 5 5 30 
4 3 3 5 5 5 5 26 
5 5 5 5 3 5 5 28 
6 4 5 5 4 4 4 26 
7 5 5 5 5 5 5 30 
8 2 4 4 4 4 3 21 
9 5 5 4 5 4 4 27 
10 3 4 4 5 4 4 24 
11 5 5 5 5 5 5 30 
12 5 5 5 5 5 5 30 
13 5 5 5 5 5 5 30 
14 5 5 5 5 5 5 30 
15 5 4 2 5 4 4 24 
16 2 2 2 4 5 4 19 
17 4 5 3 4 5 4 25 
18 3 3 3 4 4 4 21 
19 4 4 5 5 5 5 28 
20 5 5 4 5 4 4 27 
21 3 4 4 5 4 4 24 
22 3 2 2 5 4 4 20 
23 3 2 2 5 4 4 20 
24 3 2 2 5 4 4 20 
25 3 2 2 4 4 4 19 
26 3 2 2 4 4 4 19 
27 5 5 5 4 5 5 29 
28 5 5 5 5 4 4 28 
29 3 5 4 4 4 4 24 
30 3 4 5 4 4 4 24 
31 5 4 3 5 5 4 26 
32 4 4 4 4 3 3 22 
33 4 3 3 4 3 3 20 
34 5 5 5 5 4 5 29 
35 4 3 4 4 4 4 23 
36 5 3 3 4 4 4 23 
37 2 3 3 3 3 2 16 
38 5 4 4 5 5 5 28 
39 5 3 5 5 4 5 27 
40 5 5 5 5 4 5 29 
41 4 4 5 5 4 5 27 
42 5 4 4 5 4 3 25 
43 5 4 4 5 4 4 26 
44 5 5 4 5 5 4 28 






Nomor Butir Pernyataan 
JUMLAH 
1 2 3 4 5 6 
46 3 3 2 5 4 2 19 
47 5 5 4 5 4 5 28 
48 5 5 4 1 4 5 24 
49 5 5 4 2 4 5 25 
50 5 4 4 4 4 5 26 
51 5 4 5 4 5 4 27 
52 5 5 5 5 5 5 30 
53 5 4 4 5 5 5 28 
54 5 4 5 4 4 4 26 
55 5 5 5 5 4 5 29 
56 4 4 4 4 4 4 24 
57 5 5 4 5 4 4 27 
58 5 5 4 5 5 5 29 
59 3 5 2 5 5 3 23 
60 5 2 4 3 2 3 19 
61 5 5 5 3 3 5 26 
62 4 4 4 5 5 2 24 
63 4 4 2 4 3 4 21 
64 4 4 4 5 5 2 24 
65 3 2 2 4 4 4 19 
66 5 5 5 5 5 4 29 
67 3 4 4 3 3 4 21 
68 4 5 5 4 4 5 27 
69 5 5 5 4 4 3 26 
70 5 5 4 4 3 5 26 
71 2 3 4 3 4 4 20 
72 5 5 5 5 5 5 30 
73 4 5 3 5 4 5 26 
74 3 4 3 4 4 4 22 
75 4 4 4 5 5 4 26 
76 5 5 5 4 4 5 28 
77 5 4 4 5 4 4 26 
78 5 4 5 5 5 4 28 
79 5 5 4 5 5 5 29 
80 5 4 4 2 4 4 23 
81 5 5 4 5 4 4 27 
82 5 5 5 5 5 5 30 
83 4 4 4 5 4 4 25 
84 5 5 5 5 4 5 29 
85 5 5 4 5 4 4 27 
86 5 4 5 5 5 5 29 
87 5 5 5 5 5 5 30 
88 4 4 4 5 4 4 25 
89 5 5 5 5 4 5 29 
90 5 5 4 4 4 5 27 
91 4 4 3 5 3 5 24 
92 5 5 5 5 5 5 30 
93 4 1 4 5 4 5 23 
94 5 5 4 5 4 5 28 
95 5 4 4 4 4 4 25 






Nomor Butir Pernyataan 
JUMLAH 
1 2 3 4 5 6 
97 4 4 3 3 3 3 20 
98 3 3 4 3 4 4 21 
99 4 4 4 3 3 2 20 










Data Penelitian Variabel Keputusan Pembelian 
 
Resp. Ke 
Nomor Butir Pernyataan 
JUMLAH  
1 2 3 4 5 6 7 
1 5 5 5 5 5 4 5 34 
2 4 4 3 4 5 5 5 30 
3 4 4 5 5 4 5 5 32 
4 4 4 4 2 5 4 4 27 
5 4 5 4 5 5 4 5 32 
6 4 4 4 4 4 5 4 29 
7 4 5 4 5 5 4 5 32 
8 4 4 4 2 5 2 4 25 
9 4 4 4 4 4 5 5 30 
10 4 4 4 2 5 4 3 26 
11 5 4 5 4 5 5 5 33 
12 4 4 4 4 5 5 5 31 
13 4 5 3 5 5 5 5 32 
14 5 4 4 5 5 5 5 33 
15 4 2 3 4 4 5 5 27 
16 4 2 3 4 4 5 2 24 
17 4 4 4 4 4 5 4 29 
18 4 2 5 2 5 4 4 26 
19 5 5 5 3 4 4 5 31 
20 4 4 4 3 4 5 5 29 
21 4 4 2 5 2 5 4 26 
22 4 4 3 2 3 3 3 22 
23 4 4 4 2 5 4 5 28 
24 4 4 4 2 2 4 4 24 
25 4 2 4 2 4 4 4 24 
26 4 4 5 4 5 3 5 30 
27 4 4 5 4 5 4 5 31 
28 4 5 5 2 4 4 5 29 
29 4 2 5 2 5 4 4 26 
30 4 4 4 2 4 4 4 26 
31 3 2 5 4 5 5 4 28 
32 4 4 2 2 4 4 4 24 
33 4 4 4 2 4 2 3 23 
34 4 5 5 4 4 5 5 32 
35 4 5 2 2 3 4 4 24 
36 4 5 5 2 5 3 4 28 
37 2 5 2 2 4 2 2 19 
38 4 4 4 4 5 5 5 31 
39 3 4 5 4 5 5 5 31 
40 4 4 5 5 4 5 5 32 






Nomor Butir Pernyataan 
JUMLAH  
1 2 3 4 5 6 7 
42 4 5 5 2 5 4 5 30 
43 4 4 5 3 4 4 4 28 
44 4 5 5 4 4 5 4 31 
45 5 5 2 5 2 5 5 29 
46 4 2 3 5 4 1 4 23 
47 4 2 4 2 4 4 4 24 
48 4 5 4 2 5 4 5 29 
49 5 4 4 2 5 4 4 28 
50 4 5 5 2 4 3 4 27 
51 4 4 5 2 4 4 5 28 
52 5 4 5 2 4 5 5 30 
53 4 4 3 3 4 3 5 26 
54 4 5 5 4 4 2 5 29 
55 4 5 4 4 4 4 5 30 
56 4 2 3 5 4 4 4 26 
57 3 5 5 5 5 5 5 33 
58 5 5 3 4 3 4 5 29 
59 4 5 4 4 3 4 5 29 
60 4 4 5 2 4 3 5 27 
61 5 3 5 2 5 5 5 30 
62 3 4 5 4 4 5 5 30 
63 3 4 4 3 2 2 4 22 
64 5 3 5 3 4 4 5 29 
65 4 3 2 2 2 4 4 21 
66 4 5 4 4 4 3 5 29 
67 4 4 4 4 3 3 4 26 
68 4 4 5 2 5 3 4 27 
69 4 4 5 5 5 4 4 31 
70 2 5 5 4 5 4 5 30 
71 4 2 3 4 3 3 4 23 
72 4 3 4 2 4 4 4 25 
73 4 3 1 2 4 4 4 22 
74 4 4 2 4 4 2 4 24 
75 3 4 5 2 5 3 4 26 
76 4 4 5 2 3 4 3 25 
77 4 4 5 2 4 5 4 28 
78 4 3 3 3 5 3 4 25 
79 4 4 5 4 5 2 5 29 
80 4 2 4 4 4 4 4 26 
81 3 2 3 5 5 4 3 25 
82 5 4 3 4 4 4 5 29 
83 4 4 3 4 2 2 2 21 
84 4 3 4 4 4 4 5 28 
85 4 5 5 2 3 3 4 26 
86 2 5 4 2 4 4 4 25 






Nomor Butir Pernyataan 
JUMLAH  
1 2 3 4 5 6 7 
88 4 4 4 4 4 3 5 28 
89 4 5 5 3 3 4 5 29 
90 5 4 2 2 5 4 5 27 
91 3 5 4 4 3 3 4 26 
92 1 5 4 4 3 3 4 24 
93 1 5 5 4 3 3 5 26 
94 5 4 5 5 4 4 5 32 
95 3 5 5 4 5 4 3 29 
96 5 5 3 4 4 3 5 29 
97 4 5 4 2 4 4 4 27 
98 4 1 1 2 4 4 4 20 
99 3 4 2 4 2 2 4 21 









Hasil  Transformasi Data MSI Variabel Produk 
 
Resp. Ke 
Nomor Butir Pernyataan 
JUMLAH  
1 2 3 4 5 6 7 8 
1 4,890 4,596 4,213 2,563 3,942 4,803 4,667 3,951 33,626 
2 3,611 4,596 1,894 3,770 2,717 3,488 4,667 3,951 28,695 
3 3,611 3,314 4,213 3,770 2,717 3,488 3,468 3,951 28,532 
4 4,890 2,482 2,919 1,759 2,717 4,803 3,468 1,768 24,805 
5 3,611 4,596 1,894 3,770 3,942 3,488 4,667 3,951 29,920 
6 4,890 3,314 2,919 2,563 2,717 4,803 3,468 2,675 27,349 
7 3,611 4,596 4,213 2,563 2,717 3,488 3,468 3,951 28,607 
8 4,890 3,314 1,894 1,759 2,717 4,803 2,607 2,675 24,659 
9 4,890 4,596 2,919 2,563 2,717 4,803 3,468 3,951 29,907 
10 4,890 4,596 1,000 2,563 3,942 4,803 4,667 3,951 30,413 
11 4,890 3,314 4,213 3,770 3,942 4,803 4,667 3,951 33,551 
12 4,890 4,596 2,919 2,563 3,942 4,803 3,468 3,951 31,132 
13 4,890 3,314 2,919 2,563 3,942 4,803 4,667 3,951 31,050 
14 3,611 3,314 4,213 2,563 3,942 3,488 4,667 3,951 29,750 
15 3,611 2,482 1,000 1,000 3,942 3,488 4,667 3,951 24,142 
16 4,890 3,314 4,213 1,000 3,942 4,803 3,468 1,000 26,629 
17 4,890 4,596 2,919 2,563 3,942 4,803 3,468 2,675 29,857 
18 4,890 4,596 2,919 1,000 3,942 4,803 4,667 2,675 29,493 
19 4,890 4,596 1,894 1,000 3,942 4,803 4,667 3,951 29,744 
20 4,890 1,922 2,919 2,563 3,942 4,803 4,667 3,951 29,658 
21 4,890 3,314 2,919 1,000 3,942 4,803 3,468 2,675 27,011 
22 4,890 4,596 2,919 1,759 2,717 4,803 2,607 1,768 26,058 
23 4,890 1,922 2,919 3,770 2,717 4,803 4,667 3,951 29,640 
24 4,890 3,314 1,000 2,563 3,942 4,803 3,468 2,675 26,655 
25 4,890 3,314 1,894 2,563 3,942 4,803 3,468 2,675 27,549 
26 4,890 3,314 1,894 2,563 3,942 4,803 4,667 3,951 30,025 
27 3,611 4,596 2,919 2,563 2,717 3,488 3,468 2,675 26,037 
28 4,890 3,314 2,919 1,000 3,942 4,803 3,468 3,951 28,287 
29 4,890 3,314 2,919 2,563 1,861 4,803 3,468 2,675 26,493 
30 4,890 4,596 2,919 1,759 1,861 4,803 2,607 2,675 26,110 
31 3,611 4,596 2,919 3,770 3,942 3,488 3,468 2,675 28,469 
32 2,406 4,596 2,919 1,000 3,942 2,278 1,872 2,675 21,689 
33 2,406 2,482 2,919 2,563 2,717 2,278 2,607 1,768 19,741 
34 3,611 3,314 2,919 3,770 3,942 3,488 4,667 3,951 29,663 
35 3,611 3,314 2,919 2,563 3,942 3,488 3,468 2,675 25,981 
36 2,406 3,314 2,919 3,770 2,717 2,278 3,468 2,675 23,548 
37 3,611 3,314 1,894 1,000 3,942 3,488 1,872 1,000 20,121 
38 3,611 4,596 2,919 3,770 3,942 3,488 4,667 3,951 30,945 
39 3,611 4,596 2,919 3,770 3,942 3,488 4,667 3,951 30,945 
40 3,611 3,314 4,213 3,770 3,942 3,488 4,667 3,951 30,957 






Nomor Butir Pernyataan 
JUMLAH  
1 2 3 4 5 6 7 8 
42 3,611 4,596 2,919 2,563 2,717 3,488 4,667 3,951 28,513 
43 2,406 3,314 1,000 2,563 3,942 2,278 3,468 2,675 21,647 
44 3,611 3,314 4,213 2,563 3,942 3,488 4,667 2,675 28,474 
45 3,611 4,596 2,919 3,770 3,942 3,488 1,872 3,951 28,149 
46 3,611 4,596 2,919 3,770 1,000 3,488 1,000 2,675 23,060 
47 3,611 3,314 1,894 2,563 1,861 3,488 2,607 2,675 22,013 
48 3,611 4,596 1,894 3,770 2,717 3,488 4,667 3,951 28,695 
49 3,611 4,596 2,919 1,000 3,942 3,488 4,667 2,675 26,899 
50 3,611 3,314 4,213 1,000 3,942 3,488 4,667 2,675 26,911 
51 3,611 3,314 2,919 3,770 3,942 3,488 4,667 3,951 29,663 
52 3,611 2,482 2,919 2,563 2,717 3,488 3,468 3,951 25,199 
53 3,611 4,596 1,000 3,770 3,942 3,488 4,667 3,951 29,026 
54 3,611 1,000 2,919 2,563 3,942 3,488 4,667 3,951 26,142 
55 3,611 2,482 2,919 2,563 3,942 3,488 3,468 2,675 25,149 
56 3,611 4,596 2,919 2,563 2,717 3,488 2,607 1,000 23,501 
57 1,000 4,596 4,213 3,770 3,942 1,000 4,667 3,951 27,140 
58 3,611 1,922 1,894 3,770 3,942 3,488 4,667 3,951 27,246 
59 2,406 3,314 2,919 1,000 1,000 4,803 4,667 2,675 22,785 
60 3,611 4,596 2,919 3,770 3,942 3,488 4,667 3,951 30,945 
61 3,611 3,314 4,213 3,770 3,942 3,488 3,468 2,675 28,481 
62 4,890 3,314 2,919 3,770 3,942 4,803 4,667 3,951 32,257 
63 3,611 1,922 1,000 2,563 1,861 3,488 3,468 2,675 20,589 
64 3,611 4,596 1,894 1,759 3,942 3,488 4,667 3,951 27,908 
65 2,406 1,922 1,000 2,563 1,000 2,278 3,468 2,675 17,313 
66 2,406 4,596 1,894 2,563 2,717 3,488 3,468 2,675 23,807 
67 2,406 3,314 1,000 1,759 2,717 2,278 2,607 2,675 18,756 
68 2,406 4,596 1,000 1,759 3,942 2,278 3,468 2,675 22,124 
69 4,890 4,596 2,919 3,770 1,861 4,803 3,468 2,675 28,982 
70 4,890 3,314 2,919 2,563 2,717 4,803 4,667 3,951 29,825 
71 2,406 1,922 2,919 2,563 2,717 2,278 3,468 2,675 20,949 
72 3,611 2,482 1,000 2,563 2,717 3,488 3,468 2,675 22,005 
73 2,406 3,314 2,919 3,770 1,000 2,278 3,468 2,675 21,831 
74 2,406 4,596 2,919 1,000 2,717 2,278 3,468 2,675 22,059 
75 4,890 4,596 4,213 1,759 2,717 4,803 1,872 2,675 27,524 
76 3,611 4,596 1,894 1,759 1,861 3,488 3,468 1,768 22,444 
77 3,611 3,314 4,213 2,563 2,717 3,488 4,667 2,675 27,249 
78 3,611 4,596 4,213 2,563 3,942 3,488 4,667 2,675 29,756 
79 2,406 3,314 4,213 2,563 1,861 3,488 2,607 2,675 23,127 
80 3,611 4,596 2,919 2,563 1,861 3,488 2,607 2,675 24,321 
81 2,406 3,314 1,894 1,759 2,717 4,803 3,468 1,768 22,128 
82 3,611 3,314 2,919 2,563 2,717 3,488 3,468 3,951 26,031 
83 2,406 3,314 2,919 1,000 1,861 2,278 2,607 1,000 17,385 
84 2,406 3,314 1,894 1,000 2,717 2,278 4,667 1,000 19,277 
85 2,406 4,596 2,919 2,563 2,717 2,278 1,872 2,675 22,027 
86 2,406 4,596 1,894 2,563 1,861 2,278 3,468 2,675 21,742 






Nomor Butir Pernyataan 
JUMLAH  
1 2 3 4 5 6 7 8 
88 3,611 2,482 2,919 3,770 2,717 3,488 3,468 1,768 24,223 
89 3,611 1,922 1,894 3,770 1,861 3,488 2,607 3,951 23,104 
90 3,611 2,482 4,213 3,770 1,861 3,488 1,872 3,951 25,248 
91 2,406 3,314 2,919 2,563 2,717 2,278 3,468 2,675 22,341 
92 2,406 4,596 4,213 3,770 2,717 2,278 4,667 2,675 27,323 
93 2,406 4,596 1,894 2,563 1,861 2,278 3,468 3,951 23,018 
94 3,611 3,314 4,213 2,563 2,717 3,488 3,468 3,951 27,325 
95 3,611 4,596 2,919 3,770 2,717 3,488 2,607 1,768 25,476 
96 3,611 3,314 2,919 1,759 2,717 4,803 2,607 1,768 23,497 
97 2,406 3,314 2,919 2,563 2,717 3,488 4,667 2,675 24,750 
98 3,611 3,314 1,894 2,563 1,861 3,488 2,607 1,768 21,106 
99 3,611 3,314 1,894 1,759 2,717 4,803 2,607 1,768 22,472 












Hasil  Transformasi Data MSI Variabel Harga 
 
Resp. Ke 
Nomor Butir Pernyataan 
JUMLAH  
1 2 3 4 5 6 7 8 
1 3,600 3,798 3,787 2,359 4,743 4,252 3,893 3,798 30,230 
2 3,600 3,798 5,065 2,359 4,743 4,252 3,893 3,798 31,507 
3 2,812 3,798 3,787 2,359 4,743 1,000 2,550 3,798 24,846 
4 4,763 3,798 2,158 3,638 3,477 1,892 3,893 3,798 27,416 
5 3,600 3,798 2,867 2,359 3,477 2,941 3,893 3,798 26,733 
6 4,763 2,613 3,787 2,359 4,743 4,252 2,550 3,798 28,864 
7 4,763 3,798 5,065 1,000 4,743 2,941 3,893 3,798 30,000 
8 4,763 2,613 3,787 2,359 3,477 4,252 2,550 2,613 26,414 
9 4,763 2,613 2,158 3,638 3,477 4,252 3,893 3,798 28,591 
10 4,763 3,798 2,158 1,000 3,477 4,252 3,893 2,613 25,953 
11 3,600 3,798 5,065 3,638 4,743 4,252 2,550 3,798 31,442 
12 4,763 3,798 3,787 3,638 2,544 2,941 3,893 3,798 29,162 
13 3,600 3,798 3,787 3,638 3,477 2,941 2,550 3,798 27,588 
14 4,763 3,798 5,065 2,359 4,743 2,941 2,550 3,798 30,016 
15 4,763 3,798 2,158 3,638 3,477 2,941 1,648 3,798 26,220 
16 4,763 3,798 2,158 3,638 3,477 2,941 2,550 3,798 27,122 
17 3,600 2,613 2,867 3,638 3,477 1,892 3,893 3,798 25,777 
18 4,763 2,613 3,787 2,359 3,477 2,941 3,893 2,613 26,446 
19 3,600 3,798 2,867 3,638 4,743 2,941 3,893 3,798 29,277 
20 4,763 3,798 3,787 3,638 3,477 4,252 1,000 3,798 28,513 
21 4,763 3,798 2,158 2,359 3,477 2,941 2,550 2,613 24,658 
22 4,763 2,613 1,000 3,638 2,544 1,000 3,893 3,798 23,248 
23 3,600 3,798 2,158 3,638 4,743 2,941 1,000 3,798 25,675 
24 4,763 1,884 2,867 2,359 3,477 2,941 2,550 3,798 24,638 
25 3,600 2,613 2,158 3,638 4,743 1,892 2,550 3,798 24,991 
26 3,600 3,798 2,867 1,657 1,872 4,252 2,550 3,798 24,392 
27 3,600 3,798 2,158 3,638 3,477 2,941 3,893 3,798 27,302 
28 3,600 2,613 3,787 3,638 3,477 2,941 2,550 3,798 26,403 
29 4,763 3,798 3,787 3,638 3,477 2,941 2,550 2,613 27,566 
30 4,763 3,798 3,787 3,638 3,477 2,941 3,893 2,613 28,909 
31 3,600 3,798 3,787 3,638 3,477 2,941 3,893 3,798 28,931 
32 3,600 3,798 2,867 3,638 2,544 1,892 3,893 3,798 26,029 
33 2,089 3,798 3,787 3,638 4,743 2,941 1,648 3,798 26,441 
34 3,600 3,798 3,787 3,638 4,743 4,252 2,550 2,613 28,980 
35 2,812 1,884 2,867 2,359 1,872 2,941 2,550 2,613 19,897 
36 2,089 3,798 5,065 3,638 2,544 4,252 2,550 1,884 25,819 
37 2,089 2,613 3,787 1,000 2,544 2,941 2,550 1,884 19,408 
38 1,000 3,798 3,787 3,638 3,477 2,941 3,893 3,798 26,332 
39 2,089 3,798 5,065 3,638 4,743 4,252 3,893 3,798 31,275 
40 3,600 3,798 5,065 3,638 3,477 4,252 2,550 2,613 28,992 






Nomor Butir Pernyataan 
JUMLAH  
1 2 3 4 5 6 7 8 
42 3,600 3,798 3,787 3,638 4,743 4,252 3,893 3,798 31,508 
43 4,763 3,798 3,787 3,638 3,477 4,252 3,893 3,798 31,405 
44 3,600 3,798 2,158 3,638 4,743 4,252 2,550 3,798 28,535 
45 3,600 2,613 2,867 2,359 3,477 2,941 3,893 2,613 24,363 
46 2,089 3,798 2,158 1,657 2,544 2,941 3,893 3,798 22,877 
47 3,600 1,884 3,787 3,638 3,477 4,252 2,550 3,798 26,985 
48 2,089 3,798 3,787 3,638 3,477 2,941 3,893 3,798 27,421 
49 2,089 3,798 5,065 3,638 3,477 1,892 3,893 2,613 26,465 
50 3,600 3,798 5,065 3,638 1,000 4,252 2,550 3,798 27,699 
51 2,089 2,613 3,787 3,638 4,743 4,252 1,648 3,798 26,567 
52 3,600 3,798 3,787 3,638 4,743 2,941 2,550 3,798 28,854 
53 3,600 3,798 5,065 3,638 3,477 4,252 2,550 3,798 30,177 
54 3,600 1,000 3,787 2,359 4,743 4,252 1,648 3,798 25,187 
55 3,600 3,798 2,158 3,638 3,477 2,941 3,893 3,798 27,302 
56 3,600 3,798 3,787 3,638 3,477 2,941 3,893 3,798 28,931 
57 3,600 3,798 5,065 3,638 4,743 4,252 3,893 3,798 32,786 
58 4,763 1,884 5,065 3,638 4,743 4,252 3,893 3,798 32,035 
59 2,812 3,798 3,787 2,359 4,743 2,941 2,550 1,884 24,873 
60 3,600 1,000 3,787 3,638 2,544 2,941 3,893 3,798 25,201 
61 3,600 2,613 3,787 3,638 3,477 4,252 2,550 3,798 27,714 
62 4,763 2,613 3,787 3,638 4,743 4,252 2,550 3,798 30,143 
63 2,812 1,884 3,787 1,657 3,477 1,892 1,000 2,613 19,122 
64 2,812 1,884 3,787 3,638 3,477 4,252 2,550 3,798 26,197 
65 2,812 1,000 2,867 2,359 1,872 2,941 1,000 2,613 17,463 
66 2,812 2,613 3,787 2,359 2,544 4,252 3,893 1,000 23,260 
67 3,600 1,884 3,787 2,359 1,872 2,941 2,550 1,000 19,992 
68 4,763 1,000 3,787 2,359 4,743 1,892 3,893 3,798 26,235 
69 4,763 2,613 3,787 3,638 3,477 4,252 3,893 3,798 30,220 
70 4,763 2,613 3,787 3,638 4,743 4,252 2,550 1,884 28,229 
71 2,812 1,884 3,787 3,638 2,544 2,941 1,000 3,798 22,404 
72 2,812 2,613 3,787 2,359 3,477 2,941 1,648 1,000 20,637 
73 2,812 3,798 2,158 2,359 1,872 2,941 2,550 2,613 21,102 
74 2,812 1,884 3,787 2,359 3,477 2,941 3,893 2,613 23,766 
75 2,089 1,884 2,867 1,000 3,477 4,252 3,893 3,798 23,260 
76 3,600 2,613 2,867 1,657 2,544 4,252 3,893 1,884 23,309 
77 3,600 2,613 3,787 2,359 3,477 2,941 2,550 2,613 23,940 
78 2,812 1,884 3,787 3,638 1,872 4,252 3,893 2,613 24,750 
79 2,812 2,613 3,787 3,638 3,477 4,252 2,550 2,613 25,741 
80 3,600 2,613 2,867 3,638 4,743 4,252 3,893 1,000 26,605 
81 2,812 1,884 5,065 3,638 3,477 2,941 2,550 2,613 24,979 
82 2,812 1,000 5,065 2,359 4,743 2,941 2,550 2,613 24,082 
83 4,763 2,613 5,065 1,000 2,544 1,892 2,550 1,884 22,310 
84 4,763 1,884 3,787 2,359 4,743 2,941 2,550 2,613 25,639 
85 4,763 1,884 2,867 1,657 3,477 4,252 3,893 3,798 26,590 
86 4,763 2,613 3,787 3,638 3,477 4,252 3,893 1,884 28,306 






Nomor Butir Pernyataan 
JUMLAH  
1 2 3 4 5 6 7 8 
88 4,763 1,884 2,867 2,359 3,477 2,941 3,893 2,613 24,797 
89 4,763 3,798 5,065 2,359 3,477 2,941 3,893 2,613 28,908 
90 3,600 2,613 2,867 2,359 4,743 1,892 1,648 1,884 21,605 
91 3,600 3,798 5,065 2,359 2,544 2,941 2,550 2,613 25,470 
92 2,812 3,798 3,787 1,000 4,743 4,252 2,550 2,613 25,554 
93 4,763 3,798 5,065 2,359 4,743 4,252 3,893 1,884 30,756 
94 3,600 3,798 3,787 1,657 4,743 2,941 2,550 1,000 24,075 
95 3,600 3,798 3,787 1,657 3,477 2,941 3,893 2,613 25,765 
96 3,600 3,798 3,787 3,638 4,743 1,892 2,550 1,884 25,891 
97 2,089 3,798 3,787 3,638 3,477 1,892 2,550 1,884 23,115 
98 2,089 2,613 3,787 1,000 3,477 1,892 3,893 1,884 20,635 
99 3,600 3,798 5,065 2,359 2,544 1,000 3,893 1,884 24,143 












Hasil  Transformasi Data MSI Variabel Promosi 
 
Resp. Ke 
Nomor Butir Pernyataan 
JUMLAH  
1 2 3 4 5 
1 4,716 3,434 4,406 5,065 5,038 22,659 
2 3,294 4,646 3,031 5,065 3,549 19,584 
3 3,294 4,646 4,406 5,065 5,038 22,448 
4 4,716 3,434 4,406 2,419 3,549 18,524 
5 3,294 3,434 4,406 5,065 5,038 21,236 
6 3,294 4,646 4,406 3,665 3,549 19,559 
7 3,294 2,312 4,406 5,065 5,038 20,115 
8 4,716 2,312 3,031 3,665 2,124 15,850 
9 4,716 1,000 4,406 3,665 5,038 18,825 
10 4,716 3,434 3,031 2,419 3,549 17,149 
11 4,716 4,646 3,031 3,665 5,038 21,096 
12 3,294 4,646 4,406 3,665 3,549 19,559 
13 4,716 4,646 3,031 5,065 5,038 22,496 
14 3,294 4,646 4,406 5,065 5,038 22,448 
15 3,294 2,312 3,031 3,665 3,549 15,852 
16 3,294 2,312 3,031 2,419 3,549 14,605 
17 3,294 2,312 3,031 3,665 3,549 15,852 
18 3,294 2,312 3,031 2,419 3,549 14,605 
19 4,716 4,646 3,031 3,665 3,549 19,607 
20 3,294 2,312 3,031 3,665 3,549 15,852 
21 3,294 2,312 3,031 3,665 3,549 15,852 
22 3,294 2,312 3,031 3,665 3,549 15,852 
23 3,294 2,312 3,031 3,665 3,549 15,852 
24 3,294 2,312 3,031 3,665 3,549 15,852 
25 3,294 2,312 1,863 2,419 3,549 13,437 
26 3,294 2,312 4,406 3,665 3,549 17,226 
27 3,294 4,646 4,406 3,665 5,038 21,048 
28 3,294 2,312 3,031 3,665 3,549 15,852 
29 4,716 2,312 3,031 3,665 3,549 17,274 
30 4,716 3,434 3,031 3,665 3,549 18,396 
31 3,294 3,434 3,031 2,419 3,549 15,727 
32 3,294 3,434 3,031 2,419 2,124 14,302 
33 1,000 2,312 1,863 1,000 2,124 8,300 
34 4,716 4,646 4,406 3,665 5,038 22,471 
35 3,294 2,312 1,000 2,419 3,549 12,574 
36 4,716 2,312 3,031 3,665 2,124 15,850 






Nomor Butir Pernyataan 
JUMLAH  
1 2 3 4 5 
38 3,294 4,646 3,031 5,065 3,549 19,584 
39 3,294 3,434 4,406 5,065 3,549 19,748 
40 4,716 4,646 4,406 5,065 2,124 20,957 
41 2,085 3,434 3,031 3,665 3,549 15,764 
42 2,085 3,434 3,031 3,665 3,549 15,764 
43 3,294 3,434 3,031 3,665 3,549 16,973 
44 3,294 3,434 4,406 3,665 3,549 18,348 
45 4,716 2,312 1,863 3,665 5,038 17,595 
46 3,294 1,000 1,863 2,419 2,124 10,700 
47 3,294 4,646 4,406 2,419 5,038 19,801 
48 3,294 3,434 1,863 3,665 3,549 15,805 
49 3,294 3,434 1,863 3,665 3,549 15,805 
50 3,294 2,312 3,031 3,665 3,549 15,852 
51 3,294 4,646 3,031 3,665 3,549 18,185 
52 4,716 3,434 4,406 5,065 5,038 22,659 
53 3,294 4,646 3,031 3,665 3,549 18,185 
54 3,294 3,434 4,406 3,665 3,549 18,348 
55 4,716 2,312 3,031 5,065 5,038 20,163 
56 3,294 4,646 4,406 3,665 3,549 19,559 
57 4,716 3,434 4,406 5,065 3,549 21,171 
58 4,716 4,646 3,031 5,065 3,549 21,007 
59 2,085 3,434 1,863 2,419 5,038 14,838 
60 3,294 3,434 3,031 3,665 3,549 16,973 
61 4,716 4,646 3,031 5,065 3,549 21,007 
62 3,294 3,434 3,031 3,665 2,124 15,549 
63 1,533 4,646 4,406 2,419 3,549 16,552 
64 1,533 4,646 4,406 2,419 1,000 14,003 
65 1,000 4,646 4,406 2,419 3,549 16,019 
66 3,294 3,434 3,031 3,665 5,038 18,462 
67 3,294 2,312 1,000 2,419 2,124 11,149 
68 3,294 3,434 3,031 3,665 3,549 16,973 
69 4,716 3,434 4,406 5,065 5,038 22,659 
70 2,085 4,646 4,406 3,665 3,549 18,351 
71 2,085 3,434 3,031 3,665 3,549 15,764 
72 2,085 2,312 3,031 3,665 3,549 14,643 
73 3,294 3,434 3,031 2,419 3,549 15,727 
74 2,085 3,434 3,031 3,665 2,124 14,340 
75 3,294 3,434 3,031 3,665 3,549 16,973 
76 3,294 2,312 3,031 5,065 3,549 17,251 
77 3,294 3,434 3,031 3,665 3,549 16,973 






Nomor Butir Pernyataan 
JUMLAH  
1 2 3 4 5 
79 3,294 3,434 3,031 3,665 3,549 16,973 
80 3,294 3,434 3,031 3,665 3,549 16,973 
81 3,294 3,434 3,031 3,665 3,549 16,973 
82 3,294 3,434 4,406 3,665 3,549 18,348 
83 3,294 3,434 3,031 3,665 3,549 16,973 
84 4,716 3,434 4,406 3,665 3,549 19,771 
85 3,294 3,434 3,031 3,665 3,549 16,973 
86 2,085 4,646 4,406 5,065 3,549 19,750 
87 3,294 3,434 3,031 3,665 5,038 18,462 
88 3,294 3,434 1,863 3,665 3,549 15,805 
89 4,716 4,646 3,031 3,665 3,549 19,607 
90 3,294 3,434 4,406 3,665 5,038 19,837 
91 3,294 3,434 1,863 3,665 3,549 15,805 
92 3,294 4,646 3,031 5,065 3,549 19,584 
93 3,294 3,434 3,031 3,665 3,549 16,973 
94 4,716 4,646 3,031 5,065 3,549 21,007 
95 2,085 3,434 4,406 3,665 5,038 18,628 
96 4,716 3,434 3,031 3,665 3,549 18,396 
97 3,294 3,434 3,031 3,665 3,549 16,973 
98 2,085 2,312 1,863 2,419 2,124 10,803 
99 3,294 3,434 1,863 1,596 2,124 12,311 













Hasil  Transformasi Data MSI Variabel Lokasi 
 
Resp. Ke 
Nomor Butir Pernyataan 
JUMLAH  
1 2 3 4 5 6 
1 3,843 4,528 3,730 4,339 4,763 3,942 25,146 
2 1,988 4,528 3,730 2,329 4,763 3,942 21,280 
3 3,843 4,528 3,730 4,339 4,763 3,942 25,146 
4 1,988 2,596 3,730 4,339 4,763 3,942 21,358 
5 3,843 4,528 3,730 2,329 4,763 3,942 23,135 
6 2,694 4,528 3,730 3,081 3,354 2,624 20,011 
7 3,843 4,528 3,730 4,339 4,763 3,942 25,146 
8 1,000 3,321 2,497 3,081 3,354 1,708 14,961 
9 3,843 4,528 2,497 4,339 3,354 2,624 21,186 
10 1,988 3,321 2,497 4,339 3,354 2,624 18,123 
11 3,843 4,528 3,730 4,339 4,763 3,942 25,146 
12 3,843 4,528 3,730 4,339 4,763 3,942 25,146 
13 3,843 4,528 3,730 4,339 4,763 3,942 25,146 
14 3,843 4,528 3,730 4,339 4,763 3,942 25,146 
15 3,843 3,321 1,000 4,339 3,354 2,624 18,482 
16 1,000 1,968 1,000 3,081 4,763 2,624 14,436 
17 2,694 4,528 1,708 3,081 4,763 2,624 19,397 
18 1,988 2,596 1,708 3,081 3,354 2,624 15,352 
19 2,694 3,321 3,730 4,339 4,763 3,942 22,789 
20 3,843 4,528 2,497 4,339 3,354 2,624 21,186 
21 1,988 3,321 2,497 4,339 3,354 2,624 18,123 
22 1,988 1,968 1,000 4,339 3,354 2,624 15,274 
23 1,988 1,968 1,000 4,339 3,354 2,624 15,274 
24 1,988 1,968 1,000 4,339 3,354 2,624 15,274 
25 1,988 1,968 1,000 3,081 3,354 2,624 14,016 
26 1,988 1,968 1,000 3,081 3,354 2,624 14,016 
27 3,843 4,528 3,730 3,081 4,763 3,942 23,887 
28 3,843 4,528 3,730 4,339 3,354 2,624 22,419 
29 1,988 4,528 2,497 3,081 3,354 2,624 18,072 
30 1,988 3,321 3,730 3,081 3,354 2,624 18,098 
31 3,843 3,321 1,708 4,339 4,763 2,624 20,598 
32 2,694 3,321 2,497 3,081 2,051 1,708 15,352 
33 2,694 2,596 1,708 3,081 2,051 1,708 13,838 
34 3,843 4,528 3,730 4,339 3,354 3,942 23,737 
35 2,694 2,596 2,497 3,081 3,354 2,624 16,846 
36 3,843 2,596 1,708 3,081 3,354 2,624 17,207 
37 1,000 2,596 1,708 2,329 2,051 1,000 10,685 
38 3,843 3,321 2,497 4,339 4,763 3,942 22,705 
39 3,843 2,596 3,730 4,339 3,354 3,942 21,805 
40 3,843 4,528 3,730 4,339 3,354 3,942 23,737 
41 2,694 3,321 3,730 4,339 3,354 3,942 21,381 
42 3,843 3,321 2,497 4,339 3,354 1,708 19,062 
43 3,843 3,321 2,497 4,339 3,354 2,624 19,979 
44 3,843 4,528 2,497 4,339 4,763 2,624 22,594 






Nomor Butir Pernyataan 
JUMLAH  
1 2 3 4 5 6 
46 1,988 2,596 1,000 4,339 3,354 1,000 14,278 
47 3,843 4,528 2,497 4,339 3,354 3,942 22,504 
48 3,843 4,528 2,497 1,000 3,354 3,942 19,165 
49 3,843 4,528 2,497 1,681 3,354 3,942 19,846 
50 3,843 3,321 2,497 3,081 3,354 3,942 20,039 
51 3,843 3,321 3,730 3,081 4,763 2,624 21,362 
52 3,843 4,528 3,730 4,339 4,763 3,942 25,146 
53 3,843 3,321 2,497 4,339 4,763 3,942 22,705 
54 3,843 3,321 3,730 3,081 3,354 2,624 19,954 
55 3,843 4,528 3,730 4,339 3,354 3,942 23,737 
56 2,694 3,321 2,497 3,081 3,354 2,624 17,571 
57 3,843 4,528 2,497 4,339 3,354 2,624 21,186 
58 3,843 4,528 2,497 4,339 4,763 3,942 23,912 
59 1,988 4,528 1,000 4,339 4,763 1,708 18,326 
60 3,843 1,968 2,497 2,329 1,000 1,708 13,345 
61 3,843 4,528 3,730 2,329 2,051 3,942 20,424 
62 2,694 3,321 2,497 4,339 4,763 1,000 18,614 
63 2,694 3,321 1,000 3,081 2,051 2,624 14,771 
64 2,694 3,321 2,497 4,339 4,763 1,000 18,614 
65 1,988 1,968 1,000 3,081 3,354 2,624 14,016 
66 3,843 4,528 3,730 4,339 4,763 2,624 23,827 
67 1,988 3,321 2,497 2,329 2,051 2,624 14,810 
68 2,694 4,528 3,730 3,081 3,354 3,942 21,329 
69 3,843 4,528 3,730 3,081 3,354 1,708 20,244 
70 3,843 4,528 2,497 3,081 2,051 3,942 19,943 
71 1,000 2,596 2,497 2,329 3,354 2,624 14,400 
72 3,843 4,528 3,730 4,339 4,763 3,942 25,146 
73 2,694 4,528 1,708 4,339 3,354 3,942 20,566 
74 1,988 3,321 1,708 3,081 3,354 2,624 16,076 
75 2,694 3,321 2,497 4,339 4,763 2,624 20,238 
76 3,843 4,528 3,730 3,081 3,354 3,942 22,479 
77 3,843 3,321 2,497 4,339 3,354 2,624 19,979 
78 3,843 3,321 3,730 4,339 4,763 2,624 22,620 
79 3,843 4,528 2,497 4,339 4,763 3,942 23,912 
80 3,843 3,321 2,497 1,681 3,354 2,624 17,321 
81 3,843 4,528 2,497 4,339 3,354 2,624 21,186 
82 3,843 4,528 3,730 4,339 4,763 3,942 25,146 
83 2,694 3,321 2,497 4,339 3,354 2,624 18,829 
84 3,843 4,528 3,730 4,339 3,354 3,942 23,737 
85 3,843 4,528 2,497 4,339 3,354 2,624 21,186 
86 3,843 3,321 3,730 4,339 4,763 3,942 23,939 
87 3,843 4,528 3,730 4,339 4,763 3,942 25,146 
88 2,694 3,321 2,497 4,339 3,354 2,624 18,829 
89 3,843 4,528 3,730 4,339 3,354 3,942 23,737 
90 3,843 4,528 2,497 3,081 3,354 3,942 21,246 
91 2,694 3,321 1,708 4,339 2,051 3,942 18,056 
92 3,843 4,528 3,730 4,339 4,763 3,942 25,146 
93 2,694 1,000 2,497 4,339 3,354 3,942 17,826 
94 3,843 4,528 2,497 4,339 3,354 3,942 22,504 
95 3,843 3,321 2,497 3,081 3,354 2,624 18,721 






Nomor Butir Pernyataan 
JUMLAH  
1 2 3 4 5 6 
97 2,694 3,321 1,708 2,329 2,051 1,708 13,811 
98 1,988 2,596 2,497 2,329 3,354 2,624 15,388 
99 2,694 3,321 2,497 2,329 2,051 1,000 13,892 












Hasil  Transformasi Data MSI Variabel Keputusan Pembelian 
 
Resp. Ke 
Nomor Butir Pernyataan 
JUMLAH  
1 2 3 4 5 6 7 
1 5,011 4,783 4,423 3,541 3,957 3,692 4,114 29,521 
2 3,436 3,503 2,512 2,411 3,957 4,913 4,114 24,847 
3 3,436 3,503 4,423 3,541 2,704 4,913 4,114 26,635 
4 3,436 3,503 3,264 1,000 3,957 3,692 2,751 21,604 
5 3,436 4,783 3,264 3,541 3,957 3,692 4,114 26,788 
6 3,436 3,503 3,264 2,411 2,704 4,913 2,751 22,983 
7 3,436 4,783 3,264 3,541 3,957 3,692 4,114 26,788 
8 3,436 3,503 3,264 1,000 3,957 2,011 2,751 19,923 
9 3,436 3,503 3,264 2,411 2,704 4,913 4,114 24,346 
10 3,436 3,503 3,264 1,000 3,957 3,692 1,733 20,586 
11 5,011 3,503 4,423 2,411 3,957 4,913 4,114 28,333 
12 3,436 3,503 3,264 2,411 3,957 4,913 4,114 25,600 
13 3,436 4,783 2,512 3,541 3,957 4,913 4,114 27,256 
14 5,011 3,503 3,264 3,541 3,957 4,913 4,114 28,304 
15 3,436 2,124 2,512 2,411 2,704 4,913 4,114 22,215 
16 3,436 2,124 2,512 2,411 2,704 4,913 1,000 19,101 
17 3,436 3,503 3,264 2,411 2,704 4,913 2,751 22,983 
18 3,436 2,124 4,423 1,000 3,957 3,692 2,751 21,383 
19 5,011 4,783 4,423 1,793 2,704 3,692 4,114 26,519 
20 3,436 3,503 3,264 1,793 2,704 4,913 4,114 23,727 
21 3,436 3,503 1,870 3,541 1,000 4,913 2,751 21,014 
22 3,436 3,503 2,512 1,000 1,797 2,770 1,733 16,752 
23 3,436 3,503 3,264 1,000 3,957 3,692 4,114 22,967 
24 3,436 3,503 3,264 1,000 1,000 3,692 2,751 18,646 
25 3,436 2,124 3,264 1,000 2,704 3,692 2,751 18,972 
26 3,436 3,503 4,423 2,411 3,957 2,770 4,114 24,615 
27 3,436 3,503 4,423 2,411 3,957 3,692 4,114 25,537 
28 3,436 4,783 4,423 1,000 2,704 3,692 4,114 24,152 
29 3,436 2,124 4,423 1,000 3,957 3,692 2,751 21,383 
30 3,436 3,503 3,264 1,000 2,704 3,692 2,751 20,351 
31 2,121 2,124 4,423 2,411 3,957 4,913 2,751 22,701 
32 3,436 3,503 1,870 1,000 2,704 3,692 2,751 18,956 
33 3,436 3,503 3,264 1,000 2,704 2,011 1,733 17,652 
34 3,436 4,783 4,423 2,411 2,704 4,913 4,114 26,784 
35 3,436 4,783 1,870 1,000 1,797 3,692 2,751 19,328 
36 3,436 4,783 4,423 1,000 3,957 2,770 2,751 23,120 
37 1,597 4,783 1,870 1,000 2,704 2,011 1,000 14,965 
38 3,436 3,503 3,264 2,411 3,957 4,913 4,114 25,600 
39 2,121 3,503 4,423 2,411 3,957 4,913 4,114 25,443 
40 3,436 3,503 4,423 3,541 2,704 4,913 4,114 26,635 






Nomor Butir Pernyataan 
JUMLAH  
1 2 3 4 5 6 7 
42 3,436 4,783 4,423 1,000 3,957 3,692 4,114 25,405 
43 3,436 3,503 4,423 1,793 2,704 3,692 2,751 22,302 
44 3,436 4,783 4,423 2,411 2,704 4,913 2,751 25,421 
45 5,011 4,783 1,870 3,541 1,000 4,913 4,114 25,231 
46 3,436 2,124 2,512 3,541 2,704 1,000 2,751 18,069 
47 3,436 2,124 3,264 1,000 2,704 3,692 2,751 18,972 
48 3,436 4,783 3,264 1,000 3,957 3,692 4,114 24,246 
49 5,011 3,503 3,264 1,000 3,957 3,692 2,751 23,179 
50 3,436 4,783 4,423 1,000 2,704 2,770 2,751 21,867 
51 3,436 3,503 4,423 1,000 2,704 3,692 4,114 22,873 
52 5,011 3,503 4,423 1,000 2,704 4,913 4,114 25,668 
53 3,436 3,503 2,512 1,793 2,704 2,770 4,114 20,832 
54 3,436 4,783 4,423 2,411 2,704 2,011 4,114 23,883 
55 3,436 4,783 3,264 2,411 2,704 3,692 4,114 24,405 
56 3,436 2,124 2,512 3,541 2,704 3,692 2,751 20,760 
57 2,121 4,783 4,423 3,541 3,957 4,913 4,114 27,852 
58 5,011 4,783 2,512 2,411 1,797 3,692 4,114 24,321 
59 3,436 4,783 3,264 2,411 1,797 3,692 4,114 23,498 
60 3,436 3,503 4,423 1,000 2,704 2,770 4,114 21,951 
61 5,011 2,688 4,423 1,000 3,957 4,913 4,114 26,106 
62 2,121 3,503 4,423 2,411 2,704 4,913 4,114 24,190 
63 2,121 3,503 3,264 1,793 1,000 2,011 2,751 16,443 
64 5,011 2,688 4,423 1,793 2,704 3,692 4,114 24,424 
65 3,436 2,688 1,870 1,000 1,000 3,692 2,751 16,436 
66 3,436 4,783 3,264 2,411 2,704 2,770 4,114 23,483 
67 3,436 3,503 3,264 2,411 1,797 2,770 2,751 19,934 
68 3,436 3,503 4,423 1,000 3,957 2,770 2,751 21,841 
69 3,436 3,503 4,423 3,541 3,957 3,692 2,751 25,304 
70 1,597 4,783 4,423 2,411 3,957 3,692 4,114 24,978 
71 3,436 2,124 2,512 2,411 1,797 2,770 2,751 17,802 
72 3,436 2,688 3,264 1,000 2,704 3,692 2,751 19,535 
73 3,436 2,688 1,000 1,000 2,704 3,692 2,751 17,271 
74 3,436 3,503 1,870 2,411 2,704 2,011 2,751 18,687 
75 2,121 3,503 4,423 1,000 3,957 2,770 2,751 20,525 
76 3,436 3,503 4,423 1,000 1,797 3,692 1,733 19,584 
77 3,436 3,503 4,423 1,000 2,704 4,913 2,751 22,730 
78 3,436 2,688 2,512 1,793 3,957 2,770 2,751 19,907 
79 3,436 3,503 4,423 2,411 3,957 2,011 4,114 23,857 
80 3,436 2,124 3,264 2,411 2,704 3,692 2,751 20,383 
81 2,121 2,124 2,512 3,541 3,957 3,692 1,733 19,680 
82 5,011 3,503 2,512 2,411 2,704 3,692 4,114 23,948 
83 3,436 3,503 2,512 2,411 1,000 2,011 1,000 15,874 
84 3,436 2,688 3,264 2,411 2,704 3,692 4,114 22,310 
85 3,436 4,783 4,423 1,000 1,797 2,770 2,751 20,960 
86 1,597 4,783 3,264 1,000 2,704 3,692 2,751 19,791 






Nomor Butir Pernyataan 
JUMLAH  
1 2 3 4 5 6 7 
88 3,436 3,503 3,264 2,411 2,704 2,770 4,114 22,204 
89 3,436 4,783 4,423 1,793 1,797 3,692 4,114 24,038 
90 5,011 3,503 1,870 1,000 3,957 3,692 4,114 23,147 
91 2,121 4,783 3,264 2,411 1,797 2,770 2,751 19,898 
92 1,000 4,783 3,264 2,411 1,797 2,770 2,751 18,777 
93 1,000 4,783 4,423 2,411 1,797 2,770 4,114 21,299 
94 5,011 3,503 4,423 3,541 2,704 3,692 4,114 26,989 
95 2,121 4,783 4,423 2,411 3,957 3,692 1,733 23,120 
96 5,011 4,783 2,512 2,411 2,704 2,770 4,114 24,306 
97 3,436 4,783 3,264 1,000 2,704 3,692 2,751 21,630 
98 3,436 1,000 1,000 1,000 2,704 3,692 2,751 15,583 
99 2,121 3,503 1,870 2,411 1,000 2,011 2,751 15,668 


































All requested variables entered.a. 
Dependent Variable: Keputusanb. 
Model Summary








Predictors: (Constant), Lokasi, Produk, Harga, Promosia. 
ANOVAb









Squares df Mean Square F Sig.
Predic tors : (Constant),  Lokasi,  Produk, Harga,  Promosia. 
Dependent Variable: Keputusanb. 
Coefficientsa
-,818 1,635 -,500 ,618
,361 ,060 ,404 6,038 ,000
,183 ,073 ,177 2,495 ,014
,314 ,097 ,285 3,244 ,002










































Dependent  Variable: Keputusana. 
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